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Аннотация
Эта книга — ваш личный учебник по искусству понимать

людей с первого взгляда. Никакой магии — только психология,
наблюдение и проверенные приёмы. Вы научитесь читать язык
тела, голос, жесты и слова, чтобы на любом свидании видеть
собеседника насквозь. Эффект Барнума, зеркалинг, якоря,
дефицит и ностальгия — все инструменты собраны здесь.
Но главное: вы поймёте, где проходит грань между игрой и
искренностью, и как стать не просто соблазнителем, а лучшей
версией себя. Для мужчин и женщин.
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Введение: Искусство

видеть невидимое
 

Место встречи изменить нельзя
Представьте себе обычный городской вечер. За окном мо-

росит дождь, в уютном ресторане горят свечи, за столиком
напротив вас сидит человек, который вам очень нравится.
Вы смотрите в глаза, пытаетесь улыбаться непринуждённо,
задаёте вопросы о работе и хобби, а где-то внутри затаилась
противная, липкая мысль: «А что он или она на самом деле
обо мне думает?», «Я правильно шучу?», «Не слишком ли
я много говорю о себе?», «Почему пауза затянулась, и что
теперь делать с этим бокалом?».

Знакомо, не правда ли?
Именно в этот момент начинается та самая великая бит-

ва, о которой не пишут в учебниках по этикету. Битва не за
внимание, а за смыслы. Мы привыкли думать, что свидание
— это обмен информацией. Ты рассказываешь о себе, я рас-
сказываю о себе, мы находим общие темы, смеёмся над за-
бавными случаями и расходимся по домам, либо назначаем
новую встречу. Но, если копнуть глубже, свидание — это го-
раздо более сложная, почти шпионская игра, где ставки вы-
соки как никогда. На кону не просто вечер. На кону — воз-
можность быть понятым. Или, что ещё важнее, возможность



 
 
 

понять.
Большинство людей ходят на свидания вслепую. Они во-

оружены лишь стандартным набором вопросов, почерпну-
тых из глянцевых журналов или советов подруг и друзей:
«Кем ты работаешь?», «Где ты отдыхал прошлым летом?»,
«Какая у тебя любимая книга?». Эти вопросы похожи на кар-
тонные мечи на настоящем поле боя — они создают види-
мость активности, но совершенно не проникают в суть. Со-
беседник вежливо отвечает, вы вежливо киваете, а между
вами растёт стеклянная стена, которую в конце вечера при-
дётся разбивать неловким прощанием.

Но есть и другой путь.
Представьте, что вы приходите на свидание не как проси-

тель, не как экзаменуемый и даже не как экзаменатор. Пред-
ставьте, что вы приходите как читатель. Да-да, именно так.
Человек напротив вас — это книга. Но не та книга, где сло-
ва напечатаны типографским способом, а живая, дышащая,
полная закладок, пометок на полях и тайных смыслов меж-
ду строк. И если вы умеете читать эту книгу, вам не нужно
задавать скучные вопросы. Сама жизнь начинает говорить с
вами через жесты, взгляды, случайно обронённые фразы и
даже через то, как ваш собеседник держит вилку.

Это умение называется «холодное чтение». И, нет, это не
магия, не гипноз и не шарлатанство, хотя со стороны это мо-
жет выглядеть именно так. Холодное чтение — это систем-
ный подход к наблюдению и дедукции, помноженный на зна-



 
 
 

ние человеческой психологии и подкреплённый долей здо-
рового цинизма и доброго юмора.

Почему умные люди часто проигрывают глупым в
любви

Здесь кроется парадокс, который я наблюдаю уже много
лет. Чаще всего на свиданиях проигрывают не те, кто беден,
некрасив или неинтересен. Проигрывают те, кто слишком
сильно зажат в тисках собственного интеллекта. Они анали-
зируют, они взвешивают, они просчитывают каждое слово и
в итоге напоминают шахматистов, которые играют партию с
самими собой, в то время как их визави просто хочет почув-
ствовать эмоцию.

Образованный человек часто совершает одну и ту же фа-
тальную ошибку: он пытается понять, в то время как нуж-
но пытаться почувствовать или, как минимум, считать. Он
слушает слова, но игнорирует музыку, которая звучит за эти-
ми словами.

— «Мне нравится моя работа», — говорит девушка и
слегка касается пальцами шеи.

Умный парень думает: «Отлично, карьеристка, сейчас
спрошу про проекты».

А опытный «холодный читатель» думает: «Касание шеи в
тот момент, когда речь идёт о работе, говорит о том, что тема
для неё болезненна. Скорее всего, она либо врёт о своём от-
ношении к работе, либо пытается убедить в этом себя. Или,
что ещё вероятнее, она хочет перевести тему, но не знает как.



 
 
 

Надо мягко сменить вектор».
Видите разницу? Первый слышит текст. Второй — слы-

шит подтекст.
Именно подтексты, эти едва уловимые нити, связываю-

щие наши сознательные мысли и бессознательные импульсы,
являются настоящей валютой на свидании. «Холодное чте-
ние» позволяет вам получить доступ к этой валюте без оче-
реди. Вы не выуживаете информацию клещами, вы позволя-
ете ей просочиться сквозь пальцы собеседника, а затем лов-
ко её подхватываете.

Разница между наблюдением и подглядыванием
Здесь важно сразу расставить точки над ё. «Холодное чте-

ние» — это не вторжение в личное пространство с рентге-
новским аппаратом. Это не подглядывание в дневник и не
прослушивание телефонных разговоров. Это этичная и, ес-
ли хотите, даже деликатная практика. В конце концов, лю-
бой человек хочет быть увиденным. Не в смысле «замечен-
ным в толпе», а в смысле «понятым до глубины души». И
когда вы демонстрируете, что видите человека чуточку глуб-
же, чем он привык показывать миру, вы включаете ту самую
«кнопку доверия», которая работает сильнее любого алкого-
ля или дорогого подарка.

Представьте, что ваш собеседник — это запертая комна-
та. Ключи разбросаны по всему столу. Можно долго переби-
рать их, пытаясь подобрать нужный, спрашивая: «Этот? А
этот?» — это стандартный подход. А можно просто внима-



 
 
 

тельно посмотреть на замочную скважину и увидеть, что за-
мок сломан, и дверь можно открыть лёгким нажатием плеча.
Холодное чтение — это как раз умение видеть «сломанные
замки» и «незапертые двери» в психике другого человека.
Но пользоваться этим знанием нужно аккуратно, как сапёр,
потому что там, где есть уязвимость, есть и сила, способная
как соединить двух людей навеки, так и разорвать их в кло-
чья.

Мы будем учиться замечать те детали, которые другие
пропускают. Мы будем тренировать свой мозг работать как
детектор лжи, но при этом мы не будем похожи на следова-
телей. Мы будем похожи на друзей, которые пришли послу-
шать самую интересную историю в мире — историю жизни
человека напротив.

Семь секунд, которые решают всё
Вас, наверное, насторожила цифра в подзаголовке. Семь

секунд. Почему именно столько? Исследования показывают,
что первые впечатления формируются у нас быстрее, чем
мы успеваем моргнуть. Но в контексте свидания эти «первые
семь секунд» — не просто время, за которое мы оцениваем
внешность.

За семь секунд до того, как вы скажете «Привет», ваш ор-
ганизм уже запустил сотню процессов оценки. Ваш мозг уже
считал, с каким настроением партнёр вышел из дома. Уже
оценил, как он или она занял место за столом — сел уве-
ренно или, наоборот, «сжался». Уже увидел, куда направлен



 
 
 

взгляд в первую очередь — на меню, на дверь или на вас.
Эти семь секунд — это время, когда правда говорит громче
всего, потому что сознательный контроль ещё не включился
на полную мощность. Человек ещё не надел маску «Прият-
ного собеседника». Он просто есть. И в этом «просто есть»
зарыт главный клад.

Холодное чтение — это умение открыть этот клад, не сло-
мав замок и не разбудив сторожевых псов. Это умение уви-
деть в хаотичном наборе жестов и первых слов стройную си-
стему, которая расскажет вам о человеке больше, чем он сам
знает о себе.

Что вас ждёт в этой книге
Дальше мы с вами пройдём путь от простого наблюдате-

ля до мастера понимания. Мы научимся читать лица, же-
сты, интонации. Мы разберём приёмы, которые звучат как
заклинания, но на поверку оказываются чистой математикой
и лингвистикой. Мы поговорим о том, как мужчина видит
женщину и как женщина видит мужчину, потому что это две
разные оптики, и их нужно настраивать отдельно.

Я обещаю, что в этой книге не будет скучной воды и заум-
ных терминов, от которых трещит голова. Будет живой язык,
примеры из жизни, слегка хулиганский юмор и абсолютная
честность. Мы будем разбирать ошибки, которые совершают
все, и учиться на чужих промахах, чтобы не наступать на те
же грабли у себя на свиданиях.

Но есть одно «но».



 
 
 

Информация, которую вы получите, — это мощнейшее
оружие. Её можно использовать как для разрушения, так и
для созидания. Можно играть чувствами людей, как шахмат-
ными фигурами, и выходить победителем из любой игры.
Можно манипулировать, давить на болевые точки и получать
желаемое силой. Но я надеюсь, что, прочитав эту книгу, вы
выберете другой путь. Вы научитесь видеть невидимое не
для того, чтобы подчинить, а для того, чтобы соединиться.
Потому что самая сильная связь возникает не тогда, когда вы
знаете, как нажать на кнопку, а когда вы знаете, какие стру-
ны души задеть, чтобы зазвучала музыка.

Запомните: холодное чтение — это инструмент. А инстру-
мент в руках скульптора создаёт шедевр, а в руках вандала —
уродует. Я верю, что вы — скульптор. И мы вместе создадим
ту самую атмосферу, где два человека смогут быть собой, не
боясь быть непонятыми. Потому что тот, кто умеет читать
между строк, никогда не останется один в этой книге жизни.

Немного о границах
Поскольку книга будет затрагивать темы, связанные с ин-

тимными отношениями и психологией взаимодействия по-
лов, я хочу сделать одну важную ремарку. Всё, о чём мы бу-
дем говорить, остаётся в рамках приличий и взаимного ува-
жения. Никакой пошлости, никаких грязных приёмов или
тактик, унижающих достоинство человека.

Мы говорим о взрослых, зрелых людях, которые ищут
друг друга. О мужчинах и женщинах, которые хотят понять



 
 
 

природу влечения, научиться видеть истинные намерения и
строить тёплые, доверительные отношения. Это пособие для
тех, кто устал от шаблонов и хочет добавить в свою жизнь
чуточку осознанности и магии настоящей близости.

Итак, сделайте глубокий вдох. Настройтесь на то, что мир
вокруг вас станет чуточку прозрачнее. Готовьтесь удивлять-
ся, смеяться над своими прошлыми ошибками и открывать
для себя те грани общения, о которых вы даже не подозре-
вали.

Добро пожаловать в мир «холодного чтения». Здесь тем-
но, но если присмотреться, можно разглядеть звёзды.

Примечание для читателя: перед тем как мы перейдём
к первой главе, возьмите листок бумаги и запишите три са-
мых больших страха, которые вы испытываете перед свида-
нием. Например: «Боюсь, что мне будет скучно» или «Боюсь,
что не понравлюсь». Сделайте это прямо сейчас. Когда мы
закончим книгу, мы обязательно вернёмся к этому списку. Я
обещаю, что вы либо вычеркнете эти страхи, либо научитесь
превращать их в свои козыри.

Глава 1. Диагностика за секунду до «Привет»



 
 
 

 
Пролог к молчанию

 
Представьте, что вы выходите из дома. Вы уже выбрали

рубашку или платье, уже поправили причёску, уже, возмож-
но, даже побрызгали любимыми духами. В вашей голове кру-
тятся заготовленные фразы: «Как дела?», «Вы хорошо вы-
глядите», «Как прошёл день?». Вы идёте на встречу, уверен-
ные, что главное — это то, что вы скажете. Что ваш ум, ва-
ша эрудиция и ваша харизма начнут работать именно в тот
момент, когда откроется рот.

А теперь плохая новость: к тому моменту, когда вы откро-
ете рот, будет уже поздно.

Первая оценка, самый важный, самый пристрастный и са-
мый честный суд происходит не за столом переговоров, не
во время десерта и даже не в момент рукопожатия. Он про-
исходит в те самые семь секунд, о которых мы говорили во
введении. Но не тогда, когда вы уже сели друг напротив дру-
га. А тогда, когда вы только появились в поле зрения друг
друга. Когда вы ещё не видите выражение глаз, но уже види-
те фигуру. Когда вы ещё не слышите голоса, но уже считыва-
ете походку. Когда вы ещё не знаете имени, но у вас уже есть
стойкое ощущение: «Этот человек мне симпатичен» или «С
этим мне будет скучно», или, что хуже всего, «Он какой-то
ненадёжный».

И знаете что? Это ощущение редко бывает ошибочным.



 
 
 

Ваш мозг — хитроумная машина, которая обрабатывает
миллиарды сигналов в секунду, большую часть которых вы
не осознаёте. Он видит то, что вы не видите. Он слышит то,
что вы не слышите. И он уже вынес приговор, пока вы дума-
ете, с чего бы начать разговор.

Поэтому первая глава нашей книги — это не про слова.
Это про то, что громче слов. Это про тот самый момент, ко-
гда вы ещё не сказали «Привет», но уже сказали всё.

Одежда как зеркало души (и кошелька, и характе-
ра, и тайных желаний)

Начнём с самого очевидного, с того, что на нас надето. Но
мы не будем скатываться в банальные советы из журналов
«Как одеться на первое свидание». Мы не будем говорить
о том, что мужчина должен быть в костюме, а женщина в
платье в пол. Это скучно, это предсказуемо, и это не имеет
никакого отношения к реальной диагностике.

Нас интересует не то, как одет человек, а то, почему он
одет именно так и что это говорит о его внутреннем мире.

Представьте мужчину, который пришёл на свидание в
идеально отглаженной рубашке, но с расстёгнутой верхней
пуговицей. Казалось бы, мелочь. Но для холодного читате-
ля это сигнал. Он хочет выглядеть официально, солидно (ру-
башка), но при этом боится показаться слишком сухим и
зажатым, поэтому добавляет нотку небрежности (расстёгну-
тая пуговица). Он идёт на компромисс между «Я серьёзный
человек» и «Я простой парень». Теперь посмотрите на его



 
 
 

обувь. Если ботинки начищены до блеска, но подошва стоп-
тана с одной стороны — это расскажет вам о том, что он ак-
куратист в мелочах, но может быть очень экономным или да-
же скупым. Если же начищены только мысы, а задники пыль-
ные — перед вами человек, который привык производить
первое впечатление, но не привык доводить дела до конца.

А теперь представьте женщину. Она надела маленькое
чёрное платье. Это классика, это безопасно. Но посмотрите
внимательнее на то, как она его носит. Она всё время одёр-
гивает подол, хотя он совершенно нормальной длины? Зна-
чит, она чувствует себя неуверенно и пытается спрятать свою
женственность за этим «бронежилетом» классики. Она вы-
брала это платье как щит, а не как оружие. Если же она на-
дела яркое, кричащее платье, но при этом практически не
пользуется косметикой, на её лице лишь лёгкий блеск для
губ — это диссонанс. Это говорит о том, что она хочет при-
влечь внимание любой ценой, но при этом боится, что её
примут за «слишком лёгкую». Она борется сама с собой, и
эта борьба читается в её образе.

Самое интересное начинается, когда вы начинаете заме-
чать детали не в идеальных, а в «случайных» образах. Чело-
век, который пришёл на свидание в футболке с логотипом
музыкальной группы, которая была популярна двадцать лет
назад, расскажет вам о том, что он живёт в прошлом. Он
тоскует по времени, когда он был моложе, свободнее и, воз-
можно, счастливее. Эта футболка — его машина времени. А



 
 
 

если это девушка, которая надела туфли на невероятно вы-
соком каблуке и сразу же, как только села, с облегчением
скинула их под стол, — она пытается быть выше своего ро-
ста буквально, потому что чувствует себя маленькой в пере-
носном смысле. Она компенсирует недостаток уверенности
в себе этим дискомфортным, но эффектным аксессуаром.

Помните одну простую вещь: одежда никогда не бывает
случайной. Даже когда человек говорит «Я просто накинул
первое попавшееся», это «первое попавшееся» тоже было
выбрано его подсознанием. Оно выбрало именно эту вещь,
потому что она соответствует его сегодняшнему настроению
или его представлению о себе. Ваша задача — научиться
считывать это послание.

Часы, украшения и прочие навигационные прибо-
ры души

Переходим к аксессуарам. О, это отдельная песня. Аксес-
суары на свидании — это как пунктуация в письме. Они мо-
гут полностью изменить смысл написанного.

Давайте поговорим о часах. Я не про бренды, прошу за-
метить. Мне всё равно, «Ролекс» это или китайский «Сей-
ко». Мне важно, как человек с ними обращается. Если он то
и дело поглядывает на циферблат — это тревожный сигнал.
Но не всегда. Если он смотрит на часы в начале свидания,
значит, он оценивает, сколько ему придётся «терпеть». Если
в середине — ему скучно. Если в конце, когда разговор на-
бирает обороты, — он боится, что время пролетит слишком



 
 
 

быстро. Но есть одна тонкость: посмотрите, куда направлен
циферблат. Если он вывернут наружу, так что его видите вы,
— человек подсознательно хочет показать вам, что он ценит
время, что он занят, что он серьёзен. Если циферблат спря-
тан внутрь запястья — он не хочет, чтобы вы видели, сколь-
ко времени, он хочет, чтобы вы видели только его самого.

Женские украшения — это отдельный язык. Кольца. Об-
ратите внимание на то, на каких пальцах они надеты. Об-
ручального кольца, слава богу, нет, но посмотрите, есть ли
кольцо на безымянном пальце правой руки. Часто девушки
носят там «колечко настроения» или просто красивое укра-
шение, но подсознательно это может означать, что она внут-
ренне замужем за собой, за своей карьерой или за своей иде-
ей. Если же кольцо болтается, если оно явно велико — она
пытается заполнить пустоту. Она ищет того, кто наполнит её
жизнь, как это кольцо наполняет её палец.

Серьги. Длинные, каскадные серьги говорят о желании
быть замеченной, о любви к театральности. Маленькие,
скромные гвоздики — о желании не выделяться, но оста-
ваться элегантной. А если на левой мочке серьга одна, а на
правой нет — перед вами человек, который либо очень экс-
центричен, либо сейчас переживает период жизни, когда он
сознательно нарушает симметрию, чтобы доказать себе, что
он свободен от правил.

Но самый мощный маркер — это сумка. Да, обычная сум-
ка. Посмотрите, как человек её держит. Если женщина дер-



 
 
 

жит сумку перед собой, обеими руками, прижимая к груди
— она закрыта. Она боится этого свидания, она защищает-
ся. Если сумка висит на плече сзади, и женщина даже не за-
мечает её — она расслаблена, она пришла получать удоволь-
ствие. Если она ставит сумку на пол рядом со своим стулом,
а не вешает на спинку — она практична, она контролирует
своё пространство. Если же она кладёт сумку на стол между
вами — берегитесь. Она создала барьер. Она не готова под-
пустить вас близко, и эта сумка — её крепостная стена.

Для мужчин аксессуары — это ремень, портмоне и теле-
фон в чехле. Ремень с огромной прялкой, на которой что-то
выгравировано, — крик о том, что он хочет казаться мачо.
Простой кожаный ремень без пряжки или с маленькой пряж-
кой — спокойная уверенность. Телефон, который он кладёт
на стол экраном вверх, — он открыт, ему нечего скрывать.
Экраном вниз — у него есть секреты, или он просто очень
тревожный человек, боящийся, что кто-то увидит уведомле-
ние от мамы или начальника.

Походка: язык тела, который не умеет врать
А теперь выключите звук. Представьте, что вы стоите в

холле ресторана или на улице, где назначена встреча, и смот-
рите на приближающегося к вам человека. Вы пока не види-
те лица, но вы видите, как он идёт. Походка — это самый
честный язык тела, потому что мы редко контролируем её
сознательно.

Мужская походка. Если он идёт широкими шагами, слег-



 
 
 

ка раскачивая плечами, он либо очень уверен в себе, либо
пытается компенсировать отсутствие этой уверенности. Та-
кая походка часто говорит о том, что мужчина привык доми-
нировать, но иногда это просто театральная игра. Настоящая
уверенность читается в плавности шага. Когда мужчина не
спешит, но не мешкает, когда его шаг ритмичен и одинаков
по длине — он знает свою цену.

Женская походка — это ещё более тонкий инструмент.
Если она идёт, виляя бёдрами чуть больше, чем это необхо-
димо для равновесия, она флиртует с миром. Она показыва-
ет всем: «Я женщина, обратите на меня внимание». Если она
идёт мелкой, семенящей походкой, слегка сутулясь, она ли-
бо стесняется своей внешности, либо очень устала от жизни.
Если она идёт, высоко поднимая колени, — она амбициозна.
Она готова перешагивать через препятствия. Если она идёт,
слегка волоча ноги, — она сомневается, стоит ли вообще ид-
ти на эту встречу.

Самая интересная деталь: стоптанность обуви. Если вы
видите, что каблук стоптан неравномерно, сильнее с одной
стороны, чем с другой, это говорит о проблемах с позвоноч-
ником, а через них — о внутреннем дисбалансе. Человек, у
которого центр тяжести смещён, часто бывает неуверенным
в своих жизненных решениях. Это не шутка, это биомехани-
ка, которая напрямую связана с психикой.

Психология ожидания: как человек сидит до того,
как вы сели



 
 
 

Этот момент многие упускают. Вы договорились встре-
титься, вы подходите к ресторану, вы видите, что ваш парт-
нёр уже сидит за столиком. Но вы не знаете, как он или она
сел. Что он делал за секунду до того, как вы вошли? А имен-
но это и важно.

Если человек сидит на краешке стула, выпрямив спину и
держа руки на коленях, он насторожен. Он готов вскочить и
убежать. Его поза говорит: «Я здесь, но я не уверен, что хочу
здесь оставаться». Если же он сидит, откинувшись на спинку
стула, закинув ногу на ногу и положив руку на соседний стул,
— он уже чувствует себя хозяином положения. Он пришёл
не для того, чтобы впечатлять, а для того, чтобы оценивать.

Есть ещё одна категория — люди, которые в ожидании
что-то делают. Они листают меню, хотя уже знают его на-
изусть. Это попытка занять руки, чтобы успокоить нервы.
Они смотрят в телефон, хотя там нет никаких важных сооб-
щений. Это попытка защититься от тревоги ожидания. Они
рисуют кружочки на скатерти или крутят в руках салфетку.
Это говорит о высоком уровне внутреннего беспокойства.
Такой человек боится, что вы ему не понравитесь, или боит-
ся, что вы откажетесь. Он уже проиграл в своей голове сви-
дание, и теперь его задача — не дать этому проигрышу слу-
читься в реальности.

Теперь самое главное: когда вы входите в зал, смотрите на
реакцию его или её тела до того, как взгляд встретился с ва-
шим. Вы увидите искренность. Потому что в ту долю секун-



 
 
 

ды, когда человек вас заметил, но ещё не улыбнулся вам, его
тело говорит правду. Если плечи слегка опустились, а руки
разжались — он или она рады вас видеть. Если плечи под-
нялись к ушам, а лоб наморщился — они увидели не то, что
ожидали. И никакие дежурные улыбки потом этого не испра-
вят. Вы уже прочитали главную мысль.

Язык запахов или как обоняние выдает возраст и
амбиции

Запах — это мощнейший, хотя и самый недооценённый
инструмент диагностики. Мы привыкли думать, что парфюм
— это просто приятное дополнение к образу. Но для холод-
ного читателя запах — это карта личности.

Сладкие, ванильные, медовые ароматы любят люди, кото-
рые хотят казаться мягкими, уютными, безопасными. Но ча-
сто это люди, которые сами ищут защиты. Они подсознатель-
но пытаются создать вокруг себя «запах детства», запах ма-
теринского тепла. Если это женщина, она ищет мужчину-па-
пу. Если это мужчина, он либо очень чувствителен, либо пы-
тается компенсировать свою жёсткость.

Древесные, табачные, кожаные ароматы любят люди, ко-
торые хотят казаться старше, опытнее и основательнее. Они
строят из себя крепость. Но если такой аромат слишком рез-
кий, если он «бьёт в нос», это признак неуверенности. Чело-
век слишком старается произвести впечатление, его парфюм
— это крик, а не шёпот.

А что если человек совсем не пользуется парфюмом? Это



 
 
 

тоже информация. Если он пришёл на свидание без запаха,
он либо очень натуральный и простой человек, либо он счи-
тает, что его естественный запах настолько хорош, что не
нуждается в улучшении. Второе говорит о высоком уровне
самолюбования. А ещё бывает так, что человек наносит пар-
фюм, но очень слабо, только для себя, так, что вы чувствуете
его только вблизи. Это самый элегантный вариант. Это гово-
рит о том, что человек не боится близости, он готов подпу-
стить вас, но для этого нужно подойти ближе. Он уже создал
«зону секрета».

И напоследок, самый тонкий момент. Обратите внимание
на то, как ваш собеседник реагирует на ваши запахи. Если
он или она явно принюхивается, если задерживает дыхание,
а потом глубоко вдыхает — запах вызывает интерес. Если же
наоборот, он ненавязчиво отодвигается или прикрывает нос
— запах раздражает. Это самый честный показатель хими-
ческой совместимости, который нельзя подделать и нельзя
перебить словами.

Практическое упражнение: три секунды правды
Закончим эту главу небольшим заданием. Я хочу, чтобы

вы, когда в следующий раз пойдёте на свидание (или даже
просто в гости, или в кафе с друзьями), попробовали сделать
вот что.

Когда вы войдёте в помещение, не смотрите на лицо.
Смотрите на руки. На то, как человек сидит, как он держит
свои руки. Руки — это самые честные предатели. Потому



 
 
 

что мы учимся контролировать лицо с детства. Нас учат улы-
баться, не хмуриться, смотреть в глаза. Но руки мы контро-
лируем гораздо хуже.

Если руки лежат на столе ладонями вверх — человек от-
крыт для общения, он готов вас слушать. Если ладонями
вниз — он блокирует информацию, он не хочет ничего при-
нимать на веру, он будет спорить. Если руки сцеплены в за-
мок — он напряжён, он держит свои эмоции в кулаке. Если
он теребит край стола, салфетку или кольцо на пальце — он
нервничает, и эта нервозность не обязательно плохая. Воз-
можно, вы ему очень нравитесь, и он боится ошибиться.

Просто понаблюдайте. Не делайте выводы, не ставьте ди-
агнозы, просто смотрите. Ваш мозг начнёт собирать данные,
и через какое-то время вы начнёте замечать закономерности,
которых раньше не видели. Вы начнёте понимать, что чело-
век напротив вас — это не просто набор приятных черт ли-
ца, а целая вселенная, которая говорит с вами на своём язы-
ке. И вы научитесь слышать этот язык, ещё до того, как ска-
жете то самое первое «Привет».

Мы подошли к концу первой главы, но мы только ступили
на тропу. В следующей главе мы развернём карту времени и
разберём, что происходит с мужчиной и женщиной в первые
минуты встречи, почему мы любим или не любим друг друга
с первого взгляда, и куда девается наш здравый смысл, когда
мы смотрим в красивые глаза.



 
 
 

Глава 2. Хронология свидания (Мужской и Женский
взгляд)

Время течёт по-разному
Когда мы говорим о свидании, мы привыкли думать, что

время для всех течёт одинаково. Три минуты ожидания, де-
сять минут разговора, час за ужином — это объективные ве-
личины, которые можно измерить секундомером. Но только
не в мире отношений. Здесь время превращается в резино-
вую ленту, которую каждый тянет в свою сторону. То, что
для вас кажется вечностью, для вашего партнёра может про-
лететь как одно мгновение. И наоборот.

Почему так происходит? Потому что мужчина и женщина
приходят на свидание с принципиально разными внутрен-
ними часами и, что ещё важнее, с разными задачами. Они
играют в одну игру, но по разным правилам, и эти правила
диктует их биология, их воспитание, их прошлый опыт и,
конечно, их текущее эмоциональное состояние.

В этой главе мы разберём те самые первые минуты, когда
решается судьба свидания. Мы посмотрим на них сначала
глазами мужчины, потом глазами женщины. Мы поймём, по-
чему один смотрит на часы, а другая теребит салфетку. Мы
научимся не просто наблюдать, но и интерпретировать эти
наблюдения в контексте того, что происходит внутри вашего
собеседника. И самое главное, мы научимся синхронизиро-
вать эти двое часов, чтобы время начало работать на вас, а
не против вас.



 
 
 

Первые три минуты: что видит мужчина
Давайте честно признаемся сами себе. Мужской мозг —

это удивительный механизм, который заточен на решение
конкретных задач. Он устроен так, чтобы быстро оценивать
угрозы и возможности. Он похож на швейцарский армей-
ский нож: вроде бы компактный, но внутри куча лезвий для
разных ситуаций. И когда мужчина входит в помещение и ви-
дит женщину, его мозг за те самые первые три минуты успе-
вает сделать то, на что женщине потребовалось бы полчаса.

Что же конкретно происходит в голове мужчины в этот
момент?

Первая секунда: визуальная калибровка.  Мужчина
оценивает внешность. И это не про то, красивая женщина
или нет. Это про «здоровье и плодородность», как ни ци-
нично это звучит. Эволюция, дорогие мои, никуда не делась,
мы просто научились красиво её называть. Мужчина подсо-
знательно отмечает симметрию лица, состояние кожи, блеск
волос, осанку. Он считывает сигналы, которые говорят ему
о том, что женщина здорова, что она способна родить здо-
ровое потомство, что у неё хорошая генетика. Он может не
осознавать этого, может думать, что ему просто «нравится
её улыбка», но на самом деле его древний инстинкт уже по-
ставил галочку в нужной графе.

Вторая секунда: оценка статуса. Да, мужчины тоже
оценивают статус, но иначе, чем женщины. Для мужчины
статус женщины — это не её должность или зарплата, а то,



 
 
 

как она себя подаёт. Он смотрит на её одежду и видит не
бренд, а то, насколько она ухожена. Он смотрит на её маки-
яж и видит не количество косметики, а то, сколько времени
она уделяет себе. Он смотрит на её сумку и видит не аксес-
суар, а то, как она организована. Для мужчины ухоженная
женщина — это женщина, которая способна позаботиться о
себе, а значит, в перспективе способна позаботиться о нём и
о его детях. Это не меркантильность, это древняя программа
выживания.

Третья секунда: оценка доступности.  Это самый важ-
ный и самый скрытый этап. Мужчина подсознательно оцени-
вает, насколько женщина открыта к контакту. Он считывает
язык её тела за те доли секунды, пока она ещё не улыбнулась.
Он смотрит на её позу, на то, как она сидит, куда направлены
её колени, как она держит руки. Если она сидит, скрестив
ноги и руки, если она закрыта, её корпус развёрнут в сторо-
ну, а не к нему, его мозг посылает сигнал: «Стоп, дистанция,
она не хочет». Если она открыта, если её корпус развёрнут
к нему, если она улыбается одними глазами, даже ещё не гу-
бами, его мозг получает зелёный свет: «Можно идти в атаку,
она заинтересована».

И самое смешное заключается в том, что все эти три эта-
па занимают у мужчины примерно три секунды. А потом он
подходит, садится, улыбается и начинает говорить баналь-
ности про погоду. Он уже принял решение. Он уже понял,
хочет ли он продолжения, или это будет просто «разговор



 
 
 

на один вечер». Всё, что будет происходить дальше — это
лишь проверка того, что он уже увидел. Он будет искать под-
тверждения своему первому впечатлению. Если он увидел
открытую, ухоженную, здоровую женщину, он будет старать-
ся сохранить этот образ. Если он увидел закрытую, неухо-
женную или неуверенную женщину, он будет искать поводы
убедиться в своей правоте. И, как это часто бывает, он их
найдёт, потому что мы всегда находим то, что ищем. Такая
вот мужская логика, работающая на древних рефлексах, ко-
торые мы даже не замечаем.

Первые три минуты: что видит женщина
Теперь посмотрим на ту же самую картину, но глазами

женщины. И вы увидите, что это вообще другое измерение.
Если мужчина за три минуты успевает обработать визу-

альную информацию, то женщина за это же время успевает
написать в своей голове целый роман. Её мозг — это много-
задачный суперкомпьютер, который одновременно обраба-
тывает социальные сигналы, эмоциональные нюансы, потен-
циальные угрозы, перспективы развития отношений и ещё
тысячу других параметров. Женщина видит не просто муж-
чину. Она видит целую картину мира, которая связана с этим
мужчиной.

Первая секунда: оценка безопасности.  Это самый
главный фильтр. Эволюция наградила женщину этим ин-
стинктом не просто так. Женщина всегда должна была оце-
нивать, насколько мужчина опасен для неё и для её потен-



 
 
 

циальных детей. И этот инстинкт живет в ней до сих пор, да-
же если она живёт в самом безопасном районе города и идёт
на свидание в дорогой ресторан. Она смотрит на его плечи,
на его рост, на его руки. Она оценивает его физическую си-
лу. Но это не главное. Главное — она оценивает его эмоци-
ональную безопасность. Она смотрит на его глаза: есть ли
там агрессия, злоба, что-то тревожное? Она смотрит на его
улыбку: это улыбка дружелюбная или хищная? Она смотрит
на его походку: он идёт уверенно, но не нагло? Он занимает
пространство, но не вторгается в её личное пространство?

Это всё происходит за долю секунды. Если мужчина про-
ходит тест на безопасность, женщина переходит к следующе-
му этапу. Если не проходит — она инстинктивно закрыва-
ется. И вы уже не сможете её «открыть» никакими дороги-
ми подарками или красивыми словами. Её тело уже приняло
решение, и оно будет сопротивляться любым вашим попыт-
кам сближения, даже если на сознательном уровне вы ей ка-
жетесь интересным.

Вторая секунда: оценка статуса и амбиций. Для жен-
щины статус мужчины — это не его должность, а его потен-
циал. Она смотрит на его обувь, чтобы понять, ухаживает ли
он за собой. Она смотрит на его руки, чтобы понять, работа-
ют они или просто лежат. Она смотрит на то, как он одет, но
не на бренд, а на то, как вещи сидят. Если вещи сидят иде-
ально, но при этом мужчина явно не заморачивался — это
высокий статус. Если же вещи сидят идеально, и видно, что



 
 
 

он потратил три часа на выбор рубашки — это низкая само-
оценка. Да, парадокс. Женщина ценит естественную уверен-
ность, которая не требует демонстрации. Она хочет видеть
мужчину, которому есть что терять, но который при этом не
боится потерять.

Она оценивает его манеру общаться с официантом. Если
он груб с обслуживающим персоналом — она видит его бу-
дущую грубость по отношению к себе. Если он слишком за-
искивает перед официантом — она видит его неспособность
занимать главную роль. Если он просто вежлив и спокоен —
она видит мужчину, который уверен в своём месте в этом
мире.

Третья секунда: оценка социальной сети.  Нет, не той
сети, что в интернете, а той, что вокруг него. Женщина смот-
рит на то, как мужчина говорит о других людях. Если он рас-
сказывает о своих коллегах с уважением, даже если они его
подчинённые, это говорит о его зрелости. Если он критикует
всех подряд — он неуверен в себе и пытается поднять свою
самооценку за счёт других. Она смотрит на то, как он реаги-
рует на её рассказы о её друзьях и семье. Если он с интере-
сом слушает — он готов принять её мир. Если он перебива-
ет и переводит тему на себя — он нарцисс, которому нужна
публика, а не партнёр.

И всё это происходит у женщины в первые три минуты.
Она ещё не знает вашего отчества, ещё не поняла, что вы
любите на завтрак, но она уже знает, есть ли у вас будущее.



 
 
 

Почему мы не слышим друг друга, или Великое
несовпадение

А теперь самое интересное: мужчина и женщина прихо-
дят на свидание, оба прошли свои «первые три минуты», и у
обоих уже есть мнение друг о друге. Но проблема в том, что
это мнение основано на разных системах координат.

Мужчина думает: «Она красивая, ухоженная, открытая.
Отлично. Теперь я буду её развлекать. Буду шутить, расска-
зывать истории, чтобы она поняла, какой я классный». Он
начинает монолог.

Женщина думает: «Он уверенный, спокойный, вежливый.
Но я пока не понимаю, какой он внутри. Сейчас он будет что-
то рассказывать, и я посмотрю, как он это делает. Я посмот-
рю, слушает ли он меня, или просто ждёт своей очереди».

И начинается та самая драма, которую мы наблюдаем на
тысячах свиданий. Мужчина пытается произвести впечатле-
ние через рассказы о себе. Женщина пытается понять его че-
рез то, как он реагирует на неё. Она не слушает факты, она
слушает интонации. Он говорит: «Я много путешествовал»,
а она слышит: «Я хочу, чтобы ты думала, что я богат». Он
говорит: «У меня сложная работа», а она слышит: «Я жалу-
юсь, но ничего не меняю». И всё, свидание катится к фиаско,
хотя с точки зрения фактов всё было идеально.

Тест на совместимость через молчание
Кстати, о молчании. Это самый мощный инструмент ди-

агностики, который мы редко используем. На свидании мы



 
 
 

боимся пауз. Мы заполняем их смехом, вопросами, истори-
ями, лишь бы не возникло той самой «неловкой тишины».
Но именно в этой тишине и кроется правда.

Мужчина в паузе обычно пытается придумать, что сказать
дальше. Он смотрит в одну точку, его брови немного сдви-
гаются, он прокручивает в голове темы для разговора. Это
видно по его лицу: он в процессе работы.

Женщина в паузе начинает считать. Она считает, выдер-
жит ли этот мужчина тишину? Не станет ли он нервничать?
Не начнёт ли он говорить ещё быстрее, ещё громче, чтобы
заполнить пустоту? Если мужчина в паузе сохраняет спокой-
ствие, улыбается глазами и просто смотрит на неё без жела-
ния что-то продавить — она делает вывод: «Он уверен в се-
бе. Ему комфортно со мной, даже когда мы молчим». И это
один из самых сильных сигналов притяжения, который мож-
но послать. Потому что настоящая близость начинается там,
где слова заканчиваются.

Хронология ошибок или что мы делаем не так
Давайте теперь разберём типичные ошибки, которые со-

вершают мужчины и женщины в этой временной хроноло-
гии. Эти ошибки настолько распространены, что я бы даже
сказал, что они являются «золотым стандартом» того, как не
надо делать.

Ошибка мужская: «Развлекатель».
Мужчина считает, что его задача — быть клоуном, тама-

дой и шоуменом в одном лице. Он начинает шутить без оста-



 
 
 

новки, рассказывать байки, сыпать фактами. Он боится дать
женщине слово, потому что если она начнёт говорить, он уже
не сможет контролировать ситуацию. Он мыслит так: «Пока
я говорю, я управляю вниманием. Как только я замолчу, она
может подумать, что я скучный». На самом деле, женщина
в этой ситуации чувствует себя зрителем, а не участницей.
Она не может вставить слово, она не может проявить себя,
и через двадцать минут такого «спектакля» ей становится
просто скучно, потому что она хочет общаться, а не слушать
аудиокнигу.

Ошибка женская: «Следователь».
Женщина считает, что её задача — раскусить этого муж-

чину. Она начинает задавать вопрос за вопросом: «Кем ты
работаешь?», «А сколько ты зарабатываешь?», «А почему
ты развёлся?», «А у тебя есть квартира?». Она действует из
страха: она боится ошибиться, боится потратить время на
неподходящего мужчину. И она превращает свидание в со-
беседование на должность супруга. Мужчина чувствует себя
на допросе, он начинает защищаться, его ответы становятся
сухими, он теряет интерес, потому что вместо романтики он
получил проверку на прочность.

Ошибка общая: «Экзамен».
Они оба играют в игру «Кто лучше». Она рассказывает,

какая она успешная, чтобы он понял, что она не нуждается
в деньгах. Он рассказывает, какой он крутой, чтобы она по-
няла, что он не нуждается в её статусе. Они соревнуются,



 
 
 

кто кого переплюнет достижениями, а в итоге теряют самое
главное — связь. Никому не интересны чужие регалии. Всем
интересно, каково быть рядом с этим человеком.

Как синхронизировать часы
Теперь самое важное. Как же нам выйти из этого пороч-

ного круга? Как нам использовать знание о том, что мужчи-
на и женщина видят свидание по-разному, чтобы превратить
это в силу?

Для мужчин ответ прост: перестаньте развлекать, начни-
те слушать. Дайте ей пространство. Задайте один хороший
вопрос и позвольте ей ответить на него так, как она хочет.
Не перебивайте, не вставляйте свои истории, просто смотри-
те на неё и слушайте. Ваша задача — не заполнить тишину,
а создать безопасное пространство, в котором ей захочется
говорить. Когда вы слушаете, вы становитесь для неё самым
интересным человеком на свете, потому что вы единствен-
ный, кто её по-настоящему услышал.

Для женщин ответ сложнее: перестаньте оценивать, нач-
ните чувствовать. Да, инстинкты важны, но они не должны
превращать свидание в проверку. Позвольте мужчине быть
собой, даже если он не идеально вписывается в ваш шаблон.
Дайте ему шанс проявиться. Не задавайте вопросы из спис-
ка, а задавайте вопросы, которые возникают у вас от сердца.
Если вы увидите в нём человека, а не список критериев, он
увидит в вас женщину, а не экзаменатора.

И самый главный секрет синхронизации — это улыбка.



 
 
 

Не дежурная, не вежливая, а настоящая, которая появляется,
когда вам действительно хорошо. Улыбка снимает оборону
с мужчины и расслабляет женщину. Она говорит: «Я рада
тебя видеть» без лишних слов. Она создаёт ту самую тёплую
атмосферу, где двое часов начинают идти в унисон.

Подведём итог этой главы
Первые три минуты — это не время для слов. Это время

для впечатлений. Мужчина и женщина приходят на свида-
ние с разными картами, но они сидят за одним столом. За-
дача холодного читателя — понять, по какой карте играет
его партнёр, и либо подстроиться, либо предложить свою иг-
ру. Но самое главное — не пытаться навязать свои правила.
Уважайте время партнёра, уважайте его или её темп. Не то-
ропите события. И помните: любовь не терпит суеты. Она
любит, когда на неё смотрят, слушают и чувствуют.

Глава 3. Вербальное холодное чтение (Слова-ловушки)
Язык, который нас предаёт
Мы уже говорили о том, что язык тела — это самый чест-

ный язык, потому что мы редко контролируем его сознатель-
но. Но есть и другой язык, который предаёт нас ничуть не
меньше, хотя мы уверены, что контролируем каждое слово.
Это наш обычный, повседневный язык. Слова, которые мы
произносим, фразы, которые мы строим, интонации, кото-
рыми мы их окрашиваем — всё это кладезь информации для
того, кто умеет читать.



 
 
 

В этой главе мы научимся не просто слушать, а слышать.
Мы разберём, как из обычного разговора, из банальных во-
просов о работе и погоде, вытащить самую суть человека.
Мы поговорим о том, как использовать слова, чтобы распо-
ложить к себе собеседника, как избегать опасных тем, как
превращать неловкие моменты в точки соприкосновения, и
как оставлять в душе другого человека не просто впечатле-
ние, а глубокий след.

Техника «Формулировка без обязательств» или ис-
кусство говорить, ничего не говоря

Звучит странно, не правда ли? Как можно говорить, но
ничего не говорить? Однако есть целая категория фраз, ко-
торые кажутся нам содержательными, но на самом деле ни-
чего не значат. И именно эти фразы часто разрушают свида-
ния.

Представьте, что вы задаёте вопрос: «Тебе нравится твоя
работа?». Это вопрос, который требует ответа. Собеседник
либо скажет «да», либо «нет», либо начнёт объяснять. Но он
уже попал в ловушку: он должен дать чёткий ответ. А что,
если он не хочет говорить о работе? Что, если она ему не
нравится, но он не хочет выглядеть неудачником? Что, если
ему стыдно за свой заработок? Вы поставили его в неудобное
положение.

Техника «формулировка без обязательств» работает ина-
че. Вы не задаёте вопрос, вы делаете предположение, кото-
рое невозможно проверить. Например: «Смотрю на тебя и



 
 
 

думаю, что в работе ты, наверное, ищешь не просто день-
ги, а какое-то особое признание. Или я ошибаюсь?». Что
здесь происходит? Вы не спрашиваете «что», вы предлагае-
те «как». Вы не лезете в его реальность, вы предлагаете ему
свою интерпретацию его реальности. Он может согласиться,
опровергнуть, уточнить — он волен выбирать. И самое глав-
ное, он чувствует себя комфортно, потому что вы не давите,
вы не требуете отчёта. Вы просто делитесь своей мыслью.

Эта техника хороша ещё и тем, что она сразу же настра-
ивает на доверительный тон. Вы показываете собеседнику,
что вы не просто собираете факты, а пытаетесь понять его
глубинные мотивы. А людям, как вы знаете, очень нравится,
когда их глубинные мотивы пытаются понять. Это повышает
их самооценку и создаёт иллюзию близости, которая на са-
мом деле является предвестником настоящей близости.

Приём «Задний ход» или как заставить собеседника
раскрыться, думая, что это его идея

Это, пожалуй, один из самых изящных приёмов в арсена-
ле холодного читателя. Он основан на простом психологиче-
ском принципе: людям нравится то, что они придумали са-
ми. Мы больше доверяем своим собственным мыслям, чем
мыслям, навязанным со стороны.

Как это работает на практике? Допустим, вы хотите узнать
о человеке что-то важное, но прямой вопрос вызывает со-
противление. Например, вы хотите понять, почему у челове-
ка не сложились прошлые отношения, но вы не хотите вы-



 
 
 

глядеть ревнивым или бестактным.
Вместо того чтобы спросить: «Почему ты расстался со

своей бывшей?», вы можете сказать: «Я заметил, что ты
очень аккуратно выбираешь слова, когда говоришь о про-
шлом. Это говорит о том, что ты умеешь анализировать свои
ошибки. Но я думаю, ты сам уже пришёл к выводу, что там
не было какой-то одной вины, а было просто несовпадение
характеров. У тебя ведь так?»

Что произошло? Вы не спрашиваете о бывшей, вы даёте
ему «право» рассказать о ней, потому что он сам, по вашему
мнению, уже всё понял. Он начинает не защищаться, а под-
тверждать вашу правоту. Он говорит: «Да, действительно, я
понял, что мы просто слишком разные». И тут вы его почти
не касались. Он сам открыл дверь, вы лишь показали, что
она не заперта.

Этот приём работает с любыми темами: с деньгами, с сек-
суальным опытом, с детскими травмами, с амбициями. Вы
не просите человека выворачивать душу. Вы просто созда-
ёте иллюзию, что он сам, по своей воле, решил поделиться
с вами чем-то сокровенным, потому что вы такой проница-
тельный. И он поделится. Потому что это делает его в его
собственных глазах умным и зрелым человеком.

Использование местоимений: секрет замены «Я» на
«Ты» и «Мы»

Это простое, но невероятно мощное оружие. Послушайте,
как вы говорите на свидании. Вдумчиво послушайте. Сколь-



 
 
 

ко раз вы используете слово «Я»? «Я считаю», «Я люблю»,
«Я хочу», «Я думаю». Это естественно, мы все говорим о се-
бе. Но проблема в том, что чрезмерное использование «Я»
создаёт ощущение, что вы — главный герой этого вечера, а
ваш собеседник — статист.

Теперь попробуйте заменить «Я» на «Ты». «Ты знаешь»,
«Ты когда-нибудь замечал», «Тебе наверняка это знакомо».
Когда вы используете «Ты», вы вовлекаете собеседника в
диалог. Вы даёте ему роль, вы даёте ему внимание. Он чув-
ствует себя не слушателем, а участником. Он начинает ду-
мать, что вы говорите именно для него, а не для себя.

Но есть ещё более сильный уровень — местоимение
«Мы». «Мы все иногда ошибаемся», «Мы с тобой понимаем,
что…», «Нам ведь важно…». Когда вы используете «Мы»,
вы создаёте невидимую связь. Вы объединяете себя и собе-
седника в одну группу. Это подсознательный сигнал: «Мы
команда, мы заодно». Это работает на самых древних уров-
нях психики, потому что для человека быть в группе — без-
опасно. И эта безопасность, этот «эффект команды» перено-
сится на вас. Собеседник начинает чувствовать к вам дове-
рие, даже если не понимает, почему.

Посмотрите на это в действии. Сравните две фразы:
— «Я считаю, что нужно быть честным на свидании, по-

тому что мне не нравится, когда меня обманывают».
— «Мы ведь все ценим, когда на свидании говорят прав-

ду, не так ли?»



 
 
 

Вторая фраза не требует от собеседника никаких затрат,
он просто соглашается с общим правилом, которое вы уста-
новили. И он начинает ассоциировать это правило с вами.
Вы становитесь воплощением честности, просто потому что
использовали правильное местоимение.

Работа с возражениями: предвосхищение обиды
На любом свидании рано или поздно возникает момент,

когда мнения расходятся. Это нормально, это даже хорошо.
Но то, как вы с этим справляетесь, полностью определяет ка-
чество дальнейшего общения.

Большинство людей, услышав возражение, начинают за-
щищаться. Они говорят: «Нет, ты не права», «Ты не пони-
маешь», «Сейчас я объясню тебе, как на самом деле». Это
прямой путь к конфликту. Но есть и другой способ — пред-
восхитить обиду.

Техника работает так: вы заранее признаёте право собе-
седника на его мнение, даже не дожидаясь, пока он его вы-
скажет. Например, вы говорите что-то, что может быть спор-
ным: «Знаешь, я люблю уезжать в горы и сидеть там в оди-
ночестве, без связи. Мне это нужно для перезагрузки». И тут
же добавляете: «Но я понимаю, что так нравится не всем.
Возможно, ты предпочитаешь шумные компании, и это за-
мечательно. Мне было бы интересно узнать, чем ты себя пе-
резагружаешь».

Что вы сделали? Вы сняли потенциальное возражение до
того, как оно возникло. Вы сказали: «Я понимаю, что ты мо-



 
 
 

жешь думать иначе, и я уважаю это». Собеседник не чув-
ствует необходимости спорить, потому что его позиция уже
признана легитимной. Он не защищается, а наоборот, вклю-
чается в разговор. Он начинает не опровергать вашу точку
зрения, а рассказывать о своей. И это переход от конфликта
к диалогу.

Это особенно важно на свидании, когда эмоции обнаже-
ны, а люди боятся быть отвергнутыми из-за своих вкусов.
Дайте им понять, что их вкусы имеют право на существова-
ние, и они будут вам благодарны за это гораздо больше, чем
за подарки.

Как читать то, что не сказано
А теперь перейдём к самому сложному, но и самому ин-

тересному — чтению того, что не было сказано. В разгово-
ре всегда есть пробелы, недосказанности, оговорки, которые
выдают истинные мысли человека.

Одна из самых мощных техник — это техника «Умолча-
ния». Вы задаёте вопрос, а собеседник отвечает не на него,
а на другой, более простой вопрос. Например, вы спрашива-
ете: «Как прошёл твой день?». А он отвечает: «Обычно ра-
бота, ничего нового». Он не ответил на вопрос. Он сказал:
«Я не хочу говорить о дне». Теперь вы можете пойти двумя
путями. Можно продавить и спросить ещё раз, заставив его
чувствовать себя некомфортно. А можно сказать: «Я слышу,
что ты не хочешь говорить о дне. Может, тогда поговорим о
чём-то приятном?». И вы получаете очки. Вы прочитали его



 
 
 

нежелание, уважаете его, и переключаете тему. Он чувству-
ет, что вы понимаете его язык, даже когда он молчит.

Другая мощная техника — «Повторение ключевых слов».
Вы внимательно слушаете и выделяете те слова, которые со-
беседник произносит с особой интонацией. Например, он го-
ворит: «У меня был интересный проект, но я так и не смог
его закончить». Слова «интересный» и «так и не» — это яко-
ря. Вы цепляетесь за них: «Ты сказал, что проект был инте-
ресным. А что именно в нём было интересного? И почему
не закончил?». Вы не спрашиваете о проекте, вы спрашива-
ете о чувствах и препятствиях. Это гораздо глубже, это про
личность.

И наконец, самая опасная, но самая интересная зона —
это паузы перед важными словами. Когда человек собирает-
ся сказать что-то важное для себя, он делает паузу. Она мо-
жет быть короткой, длиной в полсекунды, но она есть. И ес-
ли вы её замечаете, вы можете аккуратно войти в эту паузу:
«Я чувствую, что ты сейчас хочешь сказать что-то важное. Я
слушаю». И человек часто теряется, потому что его разобла-
чили. Но если вы делаете это с добротой, он открывается.

Смертельные ошибки в вербальном общении
Давайте теперь закрепим и поговорим о том, чего катего-

рически нельзя делать.
Первое: перебивать. Да, это банально, но это убивает

90% всех свиданий. Перебивание — это не просто неуваже-
ние. Это сигнал: «То, что ты говоришь, не важно. Важно то,



 
 
 

что я скажу сейчас». Если вы перебиваете на первом свида-
нии, вы уже проиграли. Собеседник закрывается, потому что
он понял, что его не слышат.

Второе: давать советы. Если вы слышите проблему, у
вас возникает желание её решить. Не надо. Если женщина
говорит, что у неё тяжело на работе, она не ждёт, что вы ска-
жете: «Уволься, найди лучше». Она хочет, чтобы вы сказа-
ли: «Это действительно тяжело. Расскажи мне больше». Ес-
ли мужчина говорит, что у него проблемы с начальником, он
не ждёт, что вы скажете: «Купи книгу по психологии». Он хо-
чет, чтобы вы сказали: «Как ты справляешься с этим?». Со-
веты убивают эмпатию. Советы — это способ сказать: «Ты не
справляешься, а я знаю, как правильно». Это оскорбительно.

Третье: сравнивать. «У моей бывшей тоже так было».
Это запрещённый приём. Сравнение с прошлым говорит о
том, что вы не в настоящем. Вы не видите этого человека,
вы видите его через призму других людей. Это больно и от-
талкивает.

Четвёртое: задавать закрытые вопросы.  «Тебе нра-
вится итальянская кухня?» — ответ «да» или «нет», и раз-
говор умер. «Как ты относишься к итальянской кухне? Что в
ней для тебя самое привлекательное?» — это вопрос, кото-
рый запускает рассказ. Открытые вопросы — это кислород
для разговора. Без них диалог задыхается.

Упражнение для практики
В качестве домашнего задания, которое поможет вам от-



 
 
 

точить вербальное холодное чтение, я предлагаю вам следу-
ющее. Возьмите любую книгу, лучше классическую литера-
туру, где много диалогов, и прочитайте одну главу. Но чи-
тайте её не как читатель, а как следователь. Анализируйте
каждую фразу персонажа. Почему он сказал именно это сло-
во, а не другое? Что он скрывает за этим? Как он использу-
ет местоимения? Как он реагирует на возражения? Делайте
заметки.

А потом, в реальной жизни, попробуйте поговорить с
незнакомым человеком в очереди, в транспорте, в кафе. Не
используйте техники агрессивно, не пытайтесь манипули-
ровать. Просто попробуйте слушать и замечать подтексты.
Удивитесь, сколько всего вы узнаете, если просто включите
своё внимание.

Вербальное холодное чтение — это не обман. Это выс-
ший пилотаж эмпатии. Это умение так глубоко погрузиться
в разговор, что вы начинаете видеть человека насквозь, а он
при этом чувствует себя понятым, защищённым и близким
к вам. Это то волшебство, которое превращает обычное сви-
дание в начало настоящей истории.

Глава 4. Невербальные закладки (Микро-экспрессия)
Когда тело говорит громче слов
Мы уже не раз упоминали, что слова часто лгут, а тело —

никогда. Но теперь мы подойдём к этому вопросу с хирурги-
ческой точностью. Мы перестанем смотреть на жесты как на



 
 
 

что-то размытое и неопределённое — «он как-то странно си-
дит», «она нервничает». Нет. Мы начнём видеть конкретные
сигналы, конкретные маркеры, которые с высокой степенью
вероятности указывают на то, что происходит в голове и в
душе вашего собеседника.

Невербальное общение — это язык, на котором мы го-
ворим с момента рождения. Младенцы не умеют говорить,
но они умеют улыбаться, хмуриться, отворачиваться, тянуть
ручки. Всё это — древние сигналы, которые записаны в на-
шей генетической памяти. И хотя мы взрослые люди, умею-
щие красиво изъясняться, эти древние сигналы никуда не де-
лись. Они просто спрятались под слоем социальных масок, и
иногда прорываются наружу в самые неподходящие момен-
ты.

В этой главе мы научимся замечать эти прорывы. Мы раз-
берём, как читать лицо по микро-экспрессиям, как понимать
жесты рук и ног, и как использовать этот навык, чтобы на
свидании быть не просто собеседником, а тем, кто видит на-
сквозь.

Чтение лица по великому психологу: асимметрия
эмоций

Начнём с самого главного инструмента — лица. Лицо че-
ловека — это карта, на которой нанесены все его эмоцио-
нальные маршруты. И один из первых законов, который нуж-
но усвоить: лицо редко бывает симметричным. Левая и пра-
вая его половины часто выражают разные эмоции, особенно



 
 
 

когда человек пытается скрыть свои истинные чувства.
Почему так происходит? Всё дело в работе мозга. Пра-

вое полушарие отвечает за эмоции, и оно управляет левой
стороной лица. Левое полушарие отвечает за рациональный
контроль, и оно управляет правой стороной. Когда человек
хочет показать одну эмоцию, но чувствует другую, его ли-
цо становится «раздвоенным». Левая сторона (искренняя)
выдаёт правду, а правая сторона (контролируемая) пытается
изобразить приятную маску.

Что это значит для вас на свидании? Смотрите на левую
сторону лица вашего собеседника. Именно там чаще всего
проявляются истинные эмоции. Если человек улыбается, но
левый уголок губ приподнимается чуть медленнее, чем пра-
вый, или глаз на левой стороне чуть прищурен, а на правой
— открыт, значит, улыбка не искренняя. Он улыбается вам,
но внутри он, возможно, испытывает тревогу, скуку или да-
же раздражение.

Но есть и обратная сторона медали. Некоторые люди, осо-
бенно те, кто хорошо владеет собой, научились контролиро-
вать и левую сторону. Тогда нужно смотреть на микродви-
жения. Микро-экспрессия — это очень быстрые, буквально
за доли секунды, изменения выражения лица, которые про-
исходят в момент сильной эмоции. Вы можете не заметить
их сознательно, но ваш мозг их замечает, и у вас возникает
«смутное ощущение», что что-то не так. Именно это ощуще-
ние мы и будем учиться расшифровывать.



 
 
 

Например, вы спрашиваете: «Тебе нравится этот ресто-
ран?». Собеседница отвечает: «Да, очень». Но в тот же мо-
мент, когда она говорит «да», вы видите, как её левая бровь
на долю секунды приподнимается, а затем опускается. Это
микро-выражение сомнения. Она говорит «да», но на самом
деле она не уверена. Возможно, ей не нравится обстановка,
или она чувствует себя некомфортно, но она не хочет вас
расстраивать. Заметьте это, и вы сможете вовремя сменить
тему или предложить перейти в другое место. Вы станете ге-
роем, который «чувствует» её желания, даже когда она о них
молчит.
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