
Невербальный

интеллект в профессии

Как читать людей по позе, мимике, жестам и дистанции без

«угадывания» и мифов

ВЕБИНАР · 90 МИНУТ



ТРЕНЕР

Анна Микадзе

эксперт в области невербальной коммуникации

и профессионального развития. Анна

специализируется на обучении навыкам

наблюдения и интерпретации поведения для

профессионалов из сферы права, бизнеса и

управления.



Для кого этот вебинар?

Вебинар создан специально для профессионалов, которые ежедневно работают с людьми, принимают

решения и несут ответственность за результат. Это практический инструмент для тех, кто хочет повысить

качество коммуникации и точность оценки ситуаций.

Юристы и

адвокаты

Оценка

достоверности

показаний, 
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Понимание
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конфликтами, 

укрепление

авторитета

HR и кадровики

Точная оценка

кандидатов на

собеседованиях, 

диагностика

команды

Экономисты и

финансисты

Считывание

надежности

партнеров, 

уверенная

презентация

решений



ВАЖНО ПОНИМАТЬ

Проблема: невербалика окружена мифами

Распространенные заблуждения

«Если смотрит вправо — врет», «скрестил руки — закрыт», «не

улыбается — недоброжелателен». Эти упрощения приводят к

ошибочным выводам и профессиональным просчетам.

Реальность

Невербальный интеллект — это не гадание по жестам. Это

профессиональный навык наблюдения, требующий системного

подхода, контекста и проверки.



Что такое настоящий невербальный интеллект?

Невербальный интеллект — это способность профессионально считывать поведение человека через

системный анализ. Это не интуиция и не угадывание. Это структурированный навык, который базируется

на пяти ключевых элементах.

01

Контекст ситуации

Где происходит общение, какая

атмосфера, какие задачи

решаются

02

Базовая линия человека

Как человек обычно себя ведет в

спокойном состоянии

03

Изменения в поведении

Отклонения от привычных

паттернов движения и речи

04

Кластеры сигналов

Несколько согласованных невербальных признаков

одновременно

05

Проверка гипотез

Задавание уточняющих вопросов для

подтверждения наблюдений



ПРОГРАММА

Что вы получите за 90 минут?

Вебинар построен как практический мастер-класс с четкой структурой. Вы освоите конкретные

инструменты, которые сможете применить уже на следующий день в своей работе. Каждый блок включает

примеры из профессиональной практики.



Напряжение или ложь?

Одна из самых частых ошибок — принимать признаки напряжения за признаки лжи. 

Человек может нервничать по десяткам причин: ответственность ситуации, волнение, 

усталость, дискомфорт в помещении. Ложь — лишь одна из возможных причин

напряжения, и далеко не самая частая.

Признаки напряжения

• Учащенное дыхание и моргание

• Напряжение в плечах и челюстях

• Сухость во рту, касание лица

• Могут быть связаны со стрессом, а не обманом

Признаки возможной лжи

• Изменение базовой линии при конкретной теме

• Кластер сигналов: речь + жесты + мимика

• Несоответствие слов и тела

• Требуют проверки через уточняющие вопросы



Защита или агрессия?

Скрещенные руки могут означать холод в помещении, привычную позу или действительно закрытость. 

Агрессия включает совсем другие сигналы: вторжение в пространство, повышение голоса, резкие

движения.

Защитное поведение

Отстранение, уход от контакта, закрытые позы, 

избегание взгляда, тихий голос

Агрессивное поведение

Приближение, вторжение в зону, повышение

голоса, указующие жесты, прямой пристальный

взгляд

Понимание этого различия критично для выбора правильной реакции: защищающемуся нужна

безопасность, агрессору — четкие границы.



Вежливое согласие или

внутреннее несогласие?

Человек кивает, говорит «да», но его тело сигнализирует

обратное. Это один из самых опасных моментов в переговорах и

управлении: вы думаете, что достигли согласия, а потом

сталкиваетесь с саботажем или невыполнением

договоренностей.

Признаки вежливого согласия

Слова «да», но отсутствие энтузиазма в голосе, закрытая поза, 

отведение взгляда, короткие ответы, отсутствие уточняющих

вопросов

Признаки истинного согласия

Открытая поза, прямой контакт глаз, кивки в такт речи, 

вопросы о деталях реализации, энергичный тон голоса



Почему саморегуляция

критична?

Когда на вас давят, провоцируют или манипулируют, автоматическая реакция

— защита или контратака. Но профессионал должен действовать осознанно, а

не реагировать импульсивно. Эмоциональная саморегуляция позволяет

сохранить контроль над собой и ситуацией.

Ясность мышления

Спокойствие позволяет анализировать ситуацию логически, а не эмоционально

Контроль реакций

Вы выбираете ответ осознанно, а не действуете на автомате

Уверенность в диалоге

Собеседник видит вашу устойчивость и воспринимает вас серьезнее



Техники быстрой саморегуляции

Эти инструменты можно применить прямо в моменте, когда чувствуете, что теряете равновесие. Они

помогают быстро вернуть контроль и ясность.

Дыхание 4-4-4

Вдох на 4 счета, 

задержка на 4, выдох

на 4. Успокаивает

нервную систему за

30 секунд.

Заземление стоп

Почувствуйте

контакт ног с полом. 

Это возвращает

ощущение

устойчивости и

присутствия.

Пауза перед ответом

Возьмите 2-3 

секунды тишины. Это

дает время на

осознанность и

снижает

импульсивность.

Снижение темпа речи

Замедлите свою речь

на 20%. Это

автоматически

успокаивает вас и

собеседника.



Работа с провокациями

Что происходит при провокации?

Провокатор пытается вывести вас из равновесия, 

чтобы получить преимущество. Ваша задача — не

дать эмоциям захватить контроль. Вместо реакции

— осознанное действие.

Алгоритм ответа

1. Заметьте попытку провокации

2. Сделайте паузу и выдох

3. Выберите спокойный нейтральный ответ

4. Переведите разговор в конструктив



ЛИДЕРСКОЕ ПРИСУТСТВИЕ

Протокол лидерского

присутствия

Лидерское присутствие — это не врожденная харизма, а набор

конкретных невербальных инструментов. Вы научитесь

выглядеть уверенно и надежно без агрессии и давления. Это

особенно важно для руководителей, адвокатов и всех, кто

представляет интересы других людей или организации.



Четыре столпа лидерского присутствия

Голос

Глубина, темп, паузы, интонация

Пауза

Управление ритмом диалога

Осанка

Положение тела в пространстве

Взгляд

Направление и длительность контакта

Эти четыре элемента работают в связке. Нельзя иметь уверенный голос с зажатой осанкой или твердый

взгляд с суетливыми движениями.



Голос: инструмент влияния

Голос — это первое, что считывает собеседник, часто еще до содержания ваших слов. Дрожащий, быстрый, 

высокий голос сигнализирует о неуверенности. Спокойный, глубокий, размеренный — о контроле и

надежности.

Глубина

Говорите из груди, а не из горла. Низкий тембр

воспринимается как более авторитетный.

Темп

Не торопитесь. Средний темп с паузами выглядит

увереннее, чем быстрая скороговорка.

Паузы

Используйте паузы для акцентов. Тишина после

важной фразы усиливает ее вес.

Интонация

Избегайте вопросительной интонации в

утверждениях. Завершайте фразы понижением тона.



Пауза: сила тишины

Многие боятся пауз и заполняют их словами-паразитами или

лишними пояснениями. На самом деле пауза — это инструмент

власти. Тот, кто контролирует паузу, контролирует диалог. Пауза

дает вам время подумать, а собеседнику — время услышать.

Пауза после вопроса

Дайте собеседнику время

ответить. Не торопитесь

заполнять тишину.

Пауза перед ответом

Даже 2 секунды тишины

повышают вес вашего ответа

и показывают вдумчивость.

Пауза после утверждения

Дайте важной мысли «осесть». Не спешите к следующей теме.



Осанка: язык тела лидера

Осанка транслирует ваше внутреннее состояние быстрее слов. Сутулость, опущенные плечи, наклон головы вниз воспринимаются как

неуверенность. Прямая спина, расправленные плечи, голова в нейтральном положении — как сила и надежность.

Основы уверенной осанки

• Спина прямая, но не напряженная

• Плечи расслабленно отведены назад

• Голова на одной линии с позвоночником

• Вес тела распределен равномерно

• Грудная клетка открыта

Частые ошибки

• Скрещенные руки на груди

• Руки в карманах или за спиной

• Перенос веса с ноги на ногу

• Опора на стол или стену

• Сутулость или чрезмерная напряженность



Взгляд: контакт без давления

Взгляд — самый мощный инструмент невербального влияния. Но важно держать баланс: слишком долгий

прямой взгляд воспринимается как агрессия, слишком короткий — как избегание. Профессиональный

контакт глаз строится на осознанности.

1

Длительность

3-5 секунд контакта, затем

естественный перевод

взгляда. Не «сверлите» 

собеседника.

2

Направление

Смотрите на треугольник

«глаза-переносица». Это

воспринимается как

профессиональное внимание.

3

Моргание

Естественное моргание —

признак спокойствия. Редкое

— напряжения, частое —

нервозности.



ПРАКТИКА

Как применять лидерское присутствие

Лидерское присутствие применяется не только в формальных ситуациях. Это ежедневный

инструмент: при входе в переговорную, при обращении к команде, в сложном разговоре с

клиентом. Чем больше вы практикуете эти элементы, тем естественнее они становятся.

Вход в помещение

Входите спокойно, с прямой осанкой. Оглядите пространство, кивните присутствующим. 

Не торопитесь.

Начало выступления

Встаньте, выдержите паузу в 3 секунды, посмотрите на аудиторию. Только после этого

начните говорить.

Сложный вопрос

Пауза, глубокий вдох, взгляд на собеседника, спокойный ответ. Не спешите

оправдываться.



НАУЧНАЯ ОСНОВА

Рекомендованная книга Аллан Пиз «Язык телодвижений»

Аллан Пиз

Автор бестселлеров по невербальной коммуникации, переведенных на 55 языков. 

Более 30 миллионов проданных копий по всему миру. Эксперт с 40-летним опытом

изучения языка тела.



Почему важна научная база?

В области невербалики существует множество мифов и псевдонаучных теорий. Работы Аллана Пиза

отличаются тем, что они основаны на реальных исследованиях, экспериментах и наблюдениях, а не на

домыслах. Это делает материал вебинара надежным и применимым на практике.

Исследовательская база

Данные из психологии, 

нейробиологии, этологии

Кросс-культурные исследования

Проверено на людях разных

культур и стран

Практическая проверка

Тысячи примеров из бизнеса и

переговоров



Что значит «без волшебных трактовок»?

Популярные мифы

• Скрестил руки = закрыт от общения

• Смотрит влево = вспоминает правду

• Смотрит вправо = выдумывает ложь

• Касается носа = врет

• Отводит взгляд = скрывает правду

Реальный подход

Каждый жест имеет множество возможных значений. 

Скрещенные руки могут означать холод, привычку, 

усталость, защиту или просто удобную позу. Чтобы

понять истинное значение, нужен контекст, базовая

линия и кластер сигналов.



Трехступенчатая проверка гипотез

Когда вы замечаете изменение в поведении человека, важно не делать поспешных выводов. Используйте

систему трехступенчатой проверки для точности интерпретации.

Наблюдение

Зафиксируйте конкретное изменение в

поведении относительно базовой

линии

Гипотеза

Сформулируйте несколько возможных

объяснений этого изменения

Проверка

Задайте уточняющий вопрос или

создайте ситуацию для проверки

предположения



ПРИМЕРЫ ИЗ ПРАКТИКИ

Кейс 1: Переговоры с партнером

Партнер на встрече сначала вел себя открыто: улыбался, поддерживал контакт глаз, активно задавал вопросы. 

Когда речь зашла о финансовых условиях, он откинулся назад, скрестил руки, взгляд стал избегающим.

1

Наблюдение

Изменение позы и контакта при теме

денег

2

Гипотеза

Возможно, сумма не устраивает или

есть сомнения

3

Проверка

«Вижу, вы задумались. Что вас смущает

в условиях?»

4

Результат

Партнер признал, что бюджет

ограничен. Нашли компромисс.



Кейс 2: Собеседование кандидата

Кандидат на собеседовании уверенно отвечал на вопросы о предыдущем

опыте. Но при вопросе о причинах ухода с последнего места работы начал

касаться шеи, взгляд забегал, появились длинные паузы.

Что сделал HR-специалист?

Не обвинил во лжи, а задал уточняющие вопросы о взаимоотношениях

в команде, об атмосфере, о руководстве.

Что выяснилось?

Кандидат был уволен из-за конфликта с руководителем, но стеснялся

об этом говорить. Дополнительная проверка рекомендаций

подтвердила эту историю.



Кейс 3: Презентация для клиента

Во время презентации руководитель компании-клиента сидел с нейтральным лицом, почти не реагировал. 

Его заместитель активно кивал, улыбался, задавал вопросы. Но именно руководитель принимал решение о

сделке.

Ошибка начинающих

Сфокусироваться на заместителе, потому что он

«позитивный». Игнорировать руководителя как

«сложного».

Профессиональное решение

Обратиться к руководителю напрямую: «Вижу, вы

внимательно слушаете. Что для вас важнее всего в

этом решении?» Нейтралитет оказался

концентрацией, а не отказом.



ДЛЯ КОГО ПОЛЕЗЕН ВЕБИНАР

Юристам и адвокатам

Для юристов невербальный интеллект — это инструмент оценки

достоверности показаний, понимания позиции оппонента и управления

впечатлением в зале суда. Умение читать напряжение, неуверенность и

ложь критически важно для защиты интересов клиента.

Оценка свидетелей

Понимание, когда свидетель говорит правду, а когда скрывает

информацию или испытывает давление

Переговоры с оппонентами

Считывание истинной позиции противоположной стороны за

формальными заявлениями

Работа с клиентами

Понимание, когда клиент не договаривает или испытывает

сомнения в вашей стратегии



Руководителям и менеджерам

Для управленцев невербальный интеллект — это способность понимать настроения команды, предвидеть

конфликты и укреплять свой авторитет через лидерское присутствие. Руководитель, который умеет читать

людей, принимает более точные решения о найме, делегировании и мотивации.

Диагностика команды

Понимание, кто

выгорает, кто в

конфликте, кто готов

к повышению

Обратная связь

Считывание реакции

сотрудника на

критику или похвалу

Лидерское влияние

Управление

впечатлением через

голос, осанку, паузы



HR-специалистам и кадровикам

В работе HR невербалика — это ключ к точной оценке кандидатов и понимания климата в организации. Вы

научитесь отличать искренность от социально желательных ответов, видеть скрытые конфликты и

выявлять потенциал сотрудников.

1

Собеседования

Оценка искренности, мотивации, 

стрессоустойчивости кандидата

2

Адаптация

Понимание, как новички чувствуют

себя в команде

3

Конфликты

Выявление скрытых противоречий и

недовольства



Экономистам, финансистам, 

бухгалтерам
Для специалистов финансовой сферы невербальный интеллект помогает оценивать

надежность партнеров, убедительно презентовать отчеты и защищать свои решения

перед руководством. Это также инструмент для работы с проверяющими органами и

клиентами.

Оценка партнеров

Понимание, насколько можно доверять

финансовым обещаниям контрагента

Презентация данных

Уверенная подача цифр и обоснование

решений перед советом директоров

Защита позиции

Спокойная работа с возражениями и давлением в переговорах



ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Невербальный интеллект — навык, 

который меняет всё

Способность правильно читать людей, сохранять спокойствие под давлением

и транслировать лидерское присутствие — это не врожденный дар. Это

навык, который можно освоить и применять осознанно.

Наблюдение, структура, проверка — три столпа профессионального

невербального интеллекта


