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ОТ АВТОРА

В человеке должно быть все прекрасно: и лицо,  

и одежда, и душа, и мысли.

Антон Чехов

Лица настолько же доступны чтению, насколько это присуще 

книгам. Разница лишь в том, что они прочитываются в короткое 

время и меньше обманывают нас.

Гаспар Лафатер

Лицо человека высказывает больше и более интересные вещи, 

нежели его уста: уста высказывают только мысль человека, 

лицо —  мысль природы.

Артур Шопенгауэр

Красота не в лице, красота —  это свет в сердце.

Джебран Халиль Джебран

Каждый день мы видим свое лицо, отраженное в зеркале или 

запечатленное на фотографии. Мы привыкаем к собственному 

лицу и редко задумываемся о том, как много оно может расска-

зать о нас окружающим и нам самим.

Каждый день мы видим лица близких людей. Смотрим на них 

с радостью или тревогой, надеждой или грустью. Как нам хо-

чется знать их судьбу!

Мы всматриваемся в лицо нового знакомого, стараясь понять, 

что за человек перед нами, насколько важна встреча с ним, как 
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будут складываться отношения. Как порой хочется прочитать 

мысли незнакомых!

Первое впечатление о человеке самое важное. Секундного 

взгляда на лицо собеседника может быть достаточно для пони-

мания, как с этим человеком нужно общаться и чего от него ожи-

дать. У кого-то оно верное, у кого-то нет. Можно ли узнать о не-

знакомце больше, чем позволяют жизненный опыт и интуиция? 

Ведь, обманувшись в первом впечатлении, приняв желаемое 

за действительное, мы можем разрушить свою или чужую жизнь.

В первую очередь мы смотрим в глаза собеседника. В них от-

ражаются его переживания, что очень важно. По реакции глаз 

можно определить, насколько человек в данную минуту открыт 

и честен перед нами. Именно поэтому дипломатов и разведчи-

ков учат владеть своим взглядом. Если глаза —  зеркало души, 

то лицо человека в целом —  открытая книга, в которой выпи-

сан его характер, чувства, мысли и даже судьба.

Научитесь читать лица людей, и вам откроются многие тайны!

«Обычно когда человек смотрит на свое отражение 

в зеркале, он замечает кожу; разглядывает морщинки, 

глаза —  если собирается умыться; зубы —  перед тем как 

их почистить. Он видит губы, щеки, нос, брови, ресни-

цы… Но он почти никогда не видит в зеркале своего лица.

Когда вы встречаете человека, вы, напротив, смотри-

те именно на его лицо. Вам интересен его образ. Только 

убедившись в том, что этот образ вам симпатичен или, 

напротив, неприятен, вы приглядываетесь к деталям —  

к глазам, губам, носу. Вы словно бы пытаетесь подтвер-

дить, удостовериться в своем первом впечатлении.

Лицо человека передает вам информацию о нем, о его 

состоянии, эмоциях, внутреннем облике. Нос сам по себе 

об этом не расскажет, да и от губ ответа на этот во-

прос не дождешься. Даже глаза, взятые и рассмотренные 
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отдельно, словно вырезанные из фотографии, умирают. 

Их блеск и их сила теряются. Без лица в них нет и души».

Анхель де Куатье. «Исповедь Люцифера»

ФИЗИОГНОМИКА В ЖИЗНИ

Умное лицо —  не всегда признак ума, иногда это просто резуль-

тат упорных тренировок перед зеркалом.

Физиогномика —  это наука, с помощью которой можно «чи-

тать» окружающих. Достаточно взглянуть на лицо человека, что-

бы узнать сильные и слабые стороны его характера. В процессе 

разговора легко отслеживать реакции собеседника, изменения 

выражения его лица (мимику), чтобы более эффективно кон-

тактировать с ним. Физиогномика дает ключи к пониманию под-

линного текста, который звучит внутри собеседника (в то время 

как он говорит с вами, вероятно, о чем-то ином). Здесь откры-

вается возможность изменить ход беседы в свою пользу —  ведь 

известно, что тот, кто владеет информацией, владеет миром.

Сейчас, когда успех человека зависит от его умения стро-

ить грамотные коммуникации, эти знания особо востребованы. 

Да, с возрастом и опытом каждый человек становится отчасти 

физиономистом. Лицо его визави может вызывать у него подсо-

знательное чувство опасности или, наоборот, доверия. Это про-

блески интуиции, которая приходит после огромного количества 

ошибок. А какой высокой ценой приходится платить за этот опыт!
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Кому нужна физиогномика? Физиогномика необходима всем! 

Приведу лишь несколько примеров.

Продавцу необходимо сразу определять, что нужно в пер-

вую очередь предложить своему покупателю. На что делать 

упор в первые секунды общения с возможным клиентом (цена, 

качество, комфорт, скорость доставки, внешний вид, статус, 

технические детали, простота, практичность и так далее). 

Понятно, что на все сразу ориентироваться невозможно, са-

мый лучший продавец должен говорить то, что от него хочет 

слышать покупатель, причем сразу, не тратя его драгоценно-

го времени. В век переизбытка информации люди не готовы 

выслушивать полный список предложений. Как первой фра-

зой «зацепить» человека, а последующими точно и безоши-

бочно вывести на сделку?

Любой человек в продажах нарабатывает свой опыт много 

лет, а физиогномика способна значительно сократить этот пе-

риод. Чтобы опередить конкурентов, предпринимателям нужно 

совершенствоваться в преимуществах, в особых навыках, к ко-

торым относится и мгновенное «вычисление» запросов клиента.

ПРИМЕР ИЗ ЖИЗНИ

А. работает продавцом бытовой техники в одном крупном се-

тевом магазине около года. За это время он вышел на средне- 

статистические показатели по объему продаж среди всех 

коллег. То есть он был не лучше и не хуже других продавцов. 

А. познакомили с физиогномикой. Благодаря обучению в сле-

дующем месяце А. вышел на рекордные показатели, заняв 

первое место по уровню выручки. Он уже по внешнему виду 

покупателя стал сразу определять его приоритеты и пер-

вой же фразой налаживать доверительный контакт в 100% 

случаев. Он блестяще презентовал товар, ориентируясь 



1 6

в в е д е н и е .  н ау к а  « ч и тат ь »  о к р у ж а ю щ и х

на информацию, считываемую с лиц клиентов. До возражений 

в большинстве случаев дело даже не доходило. А. очень быстро 

«оброс» постоянными покупателями, которые не хотели 

работать с другими продавцами. Руководство магазина 

заинтересовалось физиогномикой и распорядилось провести 

несколько занятий со всеми менеджерами по продажам.

В крупном бизнесе физиогномика нужна как воздух. Здесь повы-

шается цена риска. Умение определять качества человека, его реак-

ции на слова необходимо при ведении переговоров, при подборе ко-

манды, при прогнозировании надежности того или иного партнера.

При подборе персонала физиогномика способна помочь отсеи-

вать совсем неподходящих кандидатов. Ведь ни для кого не се-

крет, что создать красивое портфолио может любой желающий. 

Сейчас много книг и тренингов, где учат хитростям и манипуля-

циям для удачного трудоустройства. В том числе учат, как себя 

вести на собеседовании. Хорошо подготовленным к собеседо-

ванию, но не подходящим для конкретной работы в конкретной 

компании соискателям нужно грамотно противостоять. А сре-

ди устоявшегося коллектива важно гармонично распределить 

обязанности в соответствии с реальными возможностями и же-

ланиями людей. Любой человек способен выполнять огромный 

объем работы, находясь на своем месте. И с таким же успехом 

он может развалить любой, даже самый устоявшийся бизнес, 

оказавшись «не в своей тарелке».

ПРИМЕР ИЗ ЖИЗНИ

У Н. собственный полиграфический бизнес. Дела шли хорошо, 

и встал вопрос о расширении штата. Н. дал объявление, 

и на собеседование стали приходить соискатели. Естествен-


