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Аннотация
Эта книга — прагматичный гид по чтению лиц для продавцов

и переговорщиков. Автор опирается на научные исследования,
а не на мистику, чтобы научить вас за секунды определять
характер и истинные намерения клиента. Вы освоите систему из
7 микровыражений, научитесь диагностировать 4 типа личности
и управлять собственным лицом, чтобы всегда выглядеть
убедительно. Готовые скрипты и алгоритм действий превратят
теорию в практический навык, повысив вашу эффективность на
30–40%.
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Введение

 
Если вы держите в руках эту книгу, значит, вы уже знаете

главную боль переговоров — нехватку времени, чтобы по-
нять истинные намерения человека. Вы не можете провести
с клиентом неделю, чтобы узнать его характер. Вы не може-
те заказать его психологический портрет. У вас есть от 7 до
17 секунд, чтобы произвести первое впечатление, и от 30 се-
кунд до 3 минут, чтобы скорректировать стратегию убежде-
ния.

Большинство книг по физиогномике, к сожалению, либо
скатываются в мистику («форма носа говорит о богатстве»),
либо перегружены анатомией, которая не применима в по-
левых условиях. Это — не такая книга.

Я предлагаю вам «прагматичную физиогномику» . Это
подход, основанный на четырех китах:

1. Научная достоверность.  Мы не будем гадать на ко-
фейной гуще. Мы опираемся на данные рандомизированных
исследований и мета-анализов [1,2], которые подтверждают
корреляцию между чертами лица, мимикой, типом личности
и поведением.

2.Простота диагностики.  Никаких таблиц из 100 пунк-
тов. Только те маркеры, которые обычный человек может за-
метить за столом переговоров без лупы.

3. Действие, а не диагноз. Мы не ставим медицинский



 
 
 

диагноз. Мы определяем тактику общения. «Здесь он со-
мневается — даем факты», «Здесь он презирает — меняем
тон и статус», «Здесь он рад — закрываем сделку».

4. Честность. Мы признаем, что на 100% точных мето-
дов не существует, но повысить свою эффективность на 30
—40% (а это миллионы в кассе) — более чем реально.

Эта книга создана, чтобы стать вашим тихим помощни-
ком. Вы научитесь замечать то, что другие упускают, и ис-
пользовать это наблюдение для влияния и убеждения. Да-
вайте откроем эту дверь.

Как именно мы будем это делать? В первой главе я пока-
жу вам научные исследования, которые доказывают: чтение
лиц — не шарлатанство, а эволюционный механизм с изме-
римой точностью [1,3]. Во второй главе вы узнаете, по каким
двум осям клиент оценивает вас за первые три секунды [2].
В третьей — научитесь читать три ключевые зоны лица: гла-
за, брови и челюсть [5]. Четвертая глава соберет все в мат-
рицу четырех типов клиентов. В пятой вы освоите микровы-
ражения — те самые неуловимые сигналы, которые выдают
ложь и истинный интерес [6]. Шестая глава даст вам готовые
скрипты вопросов для каждого сигнала. В седьмой вы научи-
тесь управлять собственным лицом. А восьмая станет вашим
полевым руководством — алгоритмом на каждый день.



 
 
 

 
Глава 1. Наука против

предрассудков:
Что говорят исследования

(или Почему это не
«инфоцыганщина»)

 
Прежде чем мы начнем изучать микровыражения или

черты лица, я обязан ответить на главный вопрос, который
сидит в голове любого скептически настроенного бизнесме-
на: «Откуда мы знаем, что это работает?»

Да, история физиогномики полна шарлатанов. Да, нельзя
по длине носа со 100% вероятностью сказать, будет ли чело-
век платить по счетам. Но современная наука — нейробио-
логия, психология и эволюционная биология — реабилити-
ровала искусство чтения по лицу, хотя и с важными оговор-
ками [1,3].



 
 
 

 
1.1 Эффект «Крупицы правды»

(Kernel of Truth)
 

Долгое время академическая психология отвергала саму
идею, что лицо может рассказать о характере. Считалось,
что любые наши догадки — это проекции и стереотипы.
Однако мета-анализ 2022 года, опубликованный в журнале
«Personality and Social Psychology Bulletin», перевернул
это представление [1].

Ученые проанализировали огромный массив данных о
том, насколько точно люди оценивают незнакомцев по фо-
тографиям. Результаты оказались следующими:

Корреляция существует.  Да, наша интуиция не лишена
основания. Связь между тем, как мы оцениваем лицо, и тем,
какой человек на самом деле, хоть и скромная (r = 0,14 на
уровне лица), но статистически значимая [1].

Что именно мы угадываем? Лучше всего мы опреде-
ляем агрессивность и склонность к неверности. Хуже
всего — добросовестность и честность [1].

Вывод для продаж: Мы не можем сказать «честный»
или «нечестный», но мы можем определить потенциальную
«взрывную» готовность клиента к конфликту или его доми-
нантность. Это меняет стратегию переговоров с «партнер-
ских» на «инструктивные» или наоборот.



 
 
 

 
1.2 Первое впечатление

= Решение о сделке
 

Вы знаете, что решения о покупке часто принимаются на
эмоциях, а рационализируются постфактум? То же самое
происходит с оценкой продавца.

Исследование Todorov и соавторов (2015) убедительно
показало, что оценка компетентности по лицу происхо-
дит в течение первых 100 миллисекунд после того, как вы
увидели человека [3]. В другом обзоре Sutherland и соавто-
ров (2017) доказано, что нас автоматически оценивают по
трем глобальным параметрам: Привлекательность, До-
минантность и Надежность (Доверие) [2]. Если клиент
на подсознательном уровне считает вас «ненадежным» по
вашему лицу — вы проиграли еще до того, как открыли рот.
И наоборот.



 
 
 

 
1.3 Лицо — зеркало

гормонов и здоровья
 

Уровень тестостерона  напрямую влияет на строение че-
люсти и скул. Высокий тестостерон — это доминантность и
склонность к соперничеству. Уровень кортизола  (гормона
стресса) «проедает» ткани лица и меняет его симметрию.

В эстетической медицине давно заметили: как только вы
меняете лицо с помощью ботокса (убирая «морщины гне-
ва»), вы автоматически начинаете восприниматься окружа-
ющими как более доброжелательный и заслуживаю-
щий доверия человек [4]. Это прямое доказательство связи
«мышцы/морщины — восприятие личности».



 
 
 

 
1.4 Мимика — это не маска

 
Наше лицо не просто статичная картинка. Это динамиче-

ская система. Ученые давно доказали, что базовые эмоции
(радость, гнев, страх, удивление, грусть, презрение, отвра-
щение) имеют универсальные, врожденные паттерны движе-
ния мышц — микровыражения [6]. В отличие от слов, кото-
рые можно контролировать, микровыражения длятся сотые
доли секунды и выдают истинное состояние клиента.

• Если клиент говорит «Мне интересно», но на долю се-
кунды у него дернулась мышца, поднимающая уголок губ
(презрение), — он не верит в продукт.

• Если он спрашивает цену, а его брови подняты и сдви-
нуты (удивление + напряжение), — он ожидал цену выше.
Скидка не нужна.



 
 
 

 
Резюме главы 1 для

применения в продажах
 

Мы можем опираться на следующие научные факты:
1. Наши догадки о характере по лицу — это не мистика, а

эволюционный механизм, работающий со скромной, но ре-
альной точностью [1].

2. Клиент оценивает вашу компетентность и надежность
за доли секунды — задолго до вашего «Привет» [2,3].

3. Черты лица (челюсть, скулы) — это маркеры гормо-
нального фона и, как следствие, поведенческих паттернов
(лидер/ведомый) [4].

4. Микровыражения — единственный надежный способ
детекции лжи и истинных эмоций [6].

В следующей главе мы перейдем к конкретным мышцам
лица и научимся ловить ту самую «большую восьмерку», ко-
торая срывает сделки, если вы ее не замечаете.



 
 
 

 
Глава 2. Две оси продаж:

Доверие и Доминантность
(Как клиент оценивает вас за 3
секунды и к чему готовиться)

 
Представьте, что мозг вашего клиента — это суперком-

пьютер, который за доли секунды решает простую, но кри-
тически важную задачу: «Друг это или враг? Поможет мне
этот человек или навредит?»

Исследования показывают, что оценка другого человека
по лицу происходит по двум основным параметрам [2]. На-
учные модели называют их по-разному, но для наших целей
мы будем использовать названия, которые спасут вам мил-
лионы:

1. Надежность / Теплота (Trustworthiness / Warmth)
2. Доминантность / Компетентность (Dominance /

Competence)

Почему это критично для продаж? Потому что от того, по
какой оси клиент вас оценит, зависит, поверит ли он вам и
позволит ли управлять ходом переговоров.

Ось 1: Надежность («Враг или друг?»)



 
 
 

Это самый быстрый фильтр. Клиент оценивает: «Есть ли
от тебя угроза?» Если ваше лицо (или его мимика) считы-
вается как «ненадежное», «злое», «презирающее» — сделка
умрет в зародыше.

Что говорит наука:
Trustworthiness (надежность) и Warmth (теплота) — это

почти одно и то же с точки зрения нейробиологии [2]. При-
чем исследования 2024—2025 годов подтверждают: если на
лице человека есть что-то, что воспринимается как «ано-
малия» (например, слишком жесткие черты, асимметрия
при злости), «считыватель» автоматически приписывает ему
меньше тепла [4]. Но работает и обратная связь: если вы кон-
тролируете свое лицо, вы управляете уровнем доверия.

Как использовать в продажах:
• Взгляд — главный инструмент доверия. Современ-

ные технологии детекции лжи (анализ микровыражений) по-
казывают, что паттерны движения глаз и микросокращения
мышц лица напрямую связаны с попыткой обмана [6]. Кли-
ент — не искусственный интеллект, но его мозг делает те
же вычисления. Что делать: Смотрите в глаза. Не отводи-
те взгляд в сторону при возражениях. Искренний, открытый
взгляд без «бегающих» глаз повышает ваш рейтинг доверия.

• Эмпатия на лице. Если клиент рассказал о проблеме,



 
 
 

а ваше лицо осталось каменным — вы проиграли. Исследо-
вания подтверждают: наблюдатели с высоким уровнем эмпа-
тии по-другому оценивают лица, и наоборот — выражение
эмпатии на лице продавца заставляет клиента чувствовать
синхронность [7]. Что делать: Учитесь искреннему (или хо-
рошо сыгранному) выражению сочувствия. Легкий наклон
головы, расслабленные брови, мягкий взгляд.

Ось 2: Доминантность («С кем я имею дело?»)

Это оценка силы, статуса и компетентности. Клиент ре-
шает: «Стоит ли тебя бояться / уважать? Будешь ли ты ведо-
мым или поведешь за собой?»

Что говорит наука:
А вот здесь есть нюанс. Исследования Глазго и Йоркского

университета показали, что Доминантность (по лицу) и
Компетентность (в социальной модели) — это разные
вещи [2].

• Доминантность — это про агрессию, мужские черты
(квадратная челюсть, нависшие брови). Это запугивание.

• Компетентность — это про ум, навыки, опыт. Это ува-
жение.

В переговорах по продажам вам чаще нужна Компетент-
ность, а не Доминантность. Если вы пережмете с доминант-



 
 
 

ностью (начнете «давить» лицом), клиент закроется. Если
покажете недостаточно компетентности — не купит.

Как использовать в продажах:
• Мужские vs. Женские черты (для мужчин-продав-

цов). Если у вас от природы «брутальное» лицо (тяжелый
подбородок, мощные надбровные дуги): Ошибка — усили-
вать доминантность (хмурить брови, смотреть исподлобья).
Клиент-мужчина воспримет это как вызов. Клиент-женщина
— как угрозу. Решение — смягчайте лицо. Приподнимайте
брови в приветствии, чаще улыбайтесь. Вы добавляете ком-
петентность через аргументы, а не через лицо.

• Женские / мягкие черты (или для женщин-продав-
цов). Если ваше лицо не воспринимается как «властное»:
Решение — используйте это для создания доверия (ось 1). Но
чтобы добавить компетентности — работайте голосом и ар-
гументацией. Парадокс: иногда клиенты доверяют «спокой-
ному, мягкому» эксперту больше, чем «агрессивному аль-
фа-самцу», потому что в сложных B2B-продажах важна без-
опасность, а не борьба.

Бонус: Первое впечатление и «Эффект ореола»

Научные данные 2025 года подтверждают: буквально за
100 миллисекунд мы решаем, будем ли мы доверять челове-
ку [3]. И это решение влияет на всю последующую логику.



 
 
 

То есть:
• Вы зашли в переговорную.
• Клиент увидел вас (уставшего, с нахмуренным лбом).
• Его мозг подписал приговор: «Низкое доверие».
• Дальше, сколько бы вы ни говорили правильных слов,

мозг клиента будет искать подтверждение своей первона-
чальной оценке: «Он что-то темнит…»

Чек-лист для зеркала перед выходом на сделку:
1. Лоб: Расслаблен? Нет вертикальных морщин «мысли-

теля» (которые читаются как напряжение и злость)?
2. Брови: Приподняты? (Это признак открытости и дове-

рия).
3. Улыбка: Искренняя? (Задействованы мышцы вокруг

глаз, а не только рот).
4. Взгляд: Прямой и спокойный?



 
 
 

 
Резюме главы 2 для практики

 
1. Запомните два фактора: «Тепло» (доверие, эмпатия)

и «Компетентность» (ум, статус) [2].
2. На первой секунде важнее «Тепло». Клиент должен рас-

слабиться и не бояться вас.
3. Не путайте доминантность (агрессию) с компетентно-

стью. В продажах последняя важнее. Смягчайте агрессивные
черты, если они у вас есть.

4. Контролируйте первое впечатление. Ваше лицо, ваши
микровыражения до того, как вы сказали «Здравствуйте»,
уже определили 50% успеха [3].

В следующей главе мы рассмотрим конкретные черты ли-
ца (форму челюсти, бровей, губ), которые являются тригге-
рами для этих двух осей, и научимся их «нейтрализовать»
или использовать в своих целях.



 
 
 

 
Глава 3. Лицо как дорожная

карта: 3 зоны, которые
выдают клиента с головой

 
Теперь переходим к самому интересному — конкретным

зонам лица. Забудьте про «форму носа говорит о богатстве».
Это не работает. Работает то, что подкреплено тысячами из-
мерений и мета-анализами.

Современная наука выделила три ключевые зоны, кото-
рые несут максимум информации о человеке для наблюда-
теля [5]:

1. Область глаз и зрачков — главный детектор Дове-
рия.

2. Область бровей — главный детектор Доминантности.
3. Нижняя челюсть — главный детектор Агрессии и Ли-

дерского потенциала.

Почему именно эти зоны? Потому что они связаны с гор-
монами (тестостерон, кортизол) и эволюционными механиз-
мами выживания [4,5]. Лицо не врет — оно рассказывает ис-
торию химии вашего тела.



 
 
 

 
3.1 Зона Доверия:

Глаза и то, что вокруг
 

Это самое мощное оружие продавца. Исследования одно-
значно показывают: когда мы оцениваем, стоит ли доверять
человеку, наш мозг бессознательно анализирует область во-
круг глаз [5].

В одном исследовании участникам из Франции и Китая
показывали лица и просили выбрать самые «доверитель-
ные». Результат был одинаков для обеих культур: люди выби-
рали те лица, где был повышен контраст в области зрач-
ков и радужной оболочки [5].

Что это значит для вас:
• Смотрите в глаза. Это не просто совет из учебника по

этикету. Это биологический триггер. Когда вы смотрите че-
ловеку в глаза, вы подсознательно демонстрируете ему «пра-
вильный» сигнал. Ваши зрачки расширяются, контраст уве-
личивается — и клиент бессознательно считывает вас как
«своего, заслуживающего доверия».

• Темные очки — враг сделки. Всегда, когда это воз-
можно, снимайте их на переговорах. Скрывая область глаз,
вы лишаете клиента возможности считать сигналы доверия.
И наоборот: если вы видите клиента в темных очках, вы не
можете ему доверять на 100% — ваша интуиция вас не об-
манывает, это эволюционный механизм.



 
 
 

• Усталость убивает доверие. Красные, воспаленные
глаза, мешки под глазами, припухлости — все это снижа-
ет воспринимаемую надежность [5]. Клиент подсознательно
думает: «Он не спит по ночам, значит, у него проблемы, зна-
чит, он некомпетентен или ему нельзя доверять».

Бонус: Улыбка, которая продает

Искренняя улыбка (та, что задействует мышцы вокруг
глаз, а не только рот) — это универсальный сигнал безопас-
ности и дружелюбия [2]. В исследованиях с роботами-пе-
реговорщиками доказали: даже робот с «поднятыми вверх
уголками губ и бровей» воспринимается как более заслужи-
вающий доверия, и люди охотнее следовали его советам [12].



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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