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ВВЕДЕНИЕ

Совершенство — добродетель мертвых.

А. де Сент-Экзюпери

–О
-о, вы психолог?! — часто слышу я заинтере-
сованный вопрос. А дальше обычно следует 
фраза:

— Наверное, вы с  первого взгляда можете все сказать 
о человеке!

А действительно, возможно ли «все сказать о  человеке 
с первого взгляда»? За более чем 20-летний опыт обучения 
и консультирования множества самых разных людей я убеди-
лась, что научиться быстрому пониманию другого человека 
вполне реально. Можно натренироваться за первые 1–3 ми-
нуты контакта распознавать ключевые особенности харак-
тера. Более того, часто, даже кинув первый беглый взгляд на 
собеседника, можно довольно точно угадать, что для него 
главное в жизни, к чему он стремится и какова его судьба.

Все мы ежедневно общаемся с  разными типами людей. 
Всегда ли нам комфортно это общение? Всегда ли нам при-
ятны те люди, с  которыми мы вынуждены общаться в  раз-
ных ситуациях: на работе, в официальных учреждениях, на 
приемах, банкетах и  даже на вечеринках в  гостях? Увы, мы 
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время от времени чувствуем дискомфорт в  общении с  раз-
ными людьми.

— Куда прешь, дура! Не видишь — я еду? — кричит из 
тонированного окна проезжающего мимо автомобиля эле-
гантный мужчина в темных очках, и мы его сразу же начинаем 
ненавидеть.

— Ты совершенно забыл о  своих друзьях!  — упрекает 
нас старый знакомый, и мы начинаем испытывать ужасную 
неловкость, не зная, что ответить.

— Нет, я  не пущу вас в  здание без пропуска! Не имею 
права! — горланит у нас над ухом пожилой вахтер по про-
звищу Пиночет, и  мы горим огнем мщения в  ответ на его 
формализм и стремление самоутвердиться.

— Почему мы должны выбрать для сотрудничества имен-
но вас?!  — вызывающе бросает нам директор компании, 
в которую мы приехали на переговоры по продажам, и вот 
мы уже теряем веру в  то, что с  этим человеком удастся до-
говориться.

Во всех этих случаях в ответ на реплики людей мы вклю-
чаем нашу привычную реакцию — психологическую эмоци-
ональную защиту. Реагируем эмоционально: «нравится» — 
«не нравится». Здесь часто срабатывают наши стереотипы — 
сложившиеся суждения при оценке схожих явлений. В ответ 
на эти фразы мы сразу же, не задумываясь, навешиваем на 
всех этих людей один ярлык — «плохой человек». Навесив 
ярлык, мы уже не ожидаем от этих людей ничего хорошего, 
зарекаемся не общаться с ними дальше и тем самым... теряем 
возможности!

Но часто случается, что люди, показавшиеся «злодеями» 
в одних ситуациях, оказывались «добряками» в других. На-
пример, «дядька из тонированной машины» может потом, 
когда у  нас лопнет шина, прийти на помощь. Обидчивый 
знакомый — выручить в трудной ситуации. Сварливый вах-
тер — помочь быстро восстановить утерянный пропуск. Не-
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сговорчивый представитель крупной компании может стать 
со временем нашим самым преданным клиентом! 

Помните, нет плохих и хороших 

людей. Есть люди, которые могут 

поворачиваться к нам «разными 

сторонами»! А какой стороной повернутся 

они — «плохой» или «хорошей», — 

целиком и полностью зависит от вас.

Да-да, такие чудесные превращения могут происходить, 
но только в одном случае: если мы научимся не навешивать 
негативные ярлыки на всех, чье поведение нам не понра-
вилось, а понимать и принимать людей такими, какие они 
есть. Если мы умеем понимать причины поведения людей, 
значит, мы умеем управлять их поведением, то есть направ-
лять поведение людей в полезное нам и всем окружающим 
русло.

Когда на вас выплескивают негатив, 

используйте его не как повод 

для собственного стресса, а как 

информацию о другом человеке. 

Выработайте привычку: когда кто-то ведет себя по от-
ношению к вам некорректно, проговорить про себя: «Этот 
человек так ведет себя потому, что он...» — и далее объяс-
ните его поведение на языке проблем и потребностей этого 
человека. Определите тип характера человека на основании 
его высказывания.
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Например:

«Этот человек ругается из окна автомобиля, потому что опаз-

дывает, а я — его “последняя капля”, к тому же он относится 

к  такому типу характера, который легко “выходит из себя” 

и впадает в агрессию. Такие люди часто встречаются на до-

рогах. Сейчас он выплеснет свой гнев и быстро успокоится, 

а я поеду дальше».

ИСТОРИЧЕСКИЕ И  НАУЧНЫЕ КОРНИ 

ТИПОЛОГИИ ХАРАКТЕРОВ

Зри в корень.

Козьма Прутков 

Используемая здесь система типов характеров основана на 
классификациях индивидуальных различий, предложенных 
классиками дифференциальной психологии и изученных мной 
еще в стенах факультета психологии МГУ. Исторических на-
учных фундаментов для данной типологии было два. 

Первый фундамент  — это шесть типов Личности по 
Э. Шпрангеру, немецкому философу начала XX века и осно-
вателю направления Понимающая Психология1. Его града-
ция характеров очень созвучна типологии, которую мы здесь 
представляем. Среди предложенных им 6 типов характеров 
следующие: теоретический человек, экономический человек, 
эстетический человек, социальный человек, политический 
человек, религиозный человек. 

Вторым мощным научным фундаментом для данной типо-
логии явилась предложенная еще в 1933 году классификация 

1 Понимающая психология (нем. Verstehende Psychologie, англ. un-
derstanding psychology) — направление в нем. психологии конца XIX — 
нач. XX в., считавшее главной задачей психологического исследования 
не причинное объяснение душевной жизни человека, а  понимание ее 
интуитивно переживаемой целостности и  соотнесение с  миром куль-
турно-исторических ценностей.
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психопатий П.Б. Ганнушкина. Исследуя психически больных, 
П.Б. Ганнушкин выделил следующие типы психопатических 
личностей: астеники, шизоиды, параноики, эпилептоиды, 
истерические характеры, циклоиды, неустойчивые, антисо-
циальные и конституционально-глупые. Как мы с вами пони-
маем, любое психическое заболевание в своих проявлениях 
представляет собой усиленное и деструктивное проявление 
черт характера, присущих индивиду и в норме, поэтому такая 
классификация может стать информативной и для психически 
здоровых людей. 

Далее, на основе типологии П.Б. Ганнушкина, ученые-
психологи и  психиатры разработали классификации типов 
характера уже в норме, а не в состоянии психопатии. Такими 
типологиями стали классификации не психопатий, а акцен-
туаций характера. Акцентуация  — это находящаяся в  пре-
делах клинической нормы особенность характера (в других 
источниках — личности), при которой отдельные его черты 
чрезмерно усилены, вследствие чего обнаруживается изби-
рательная уязвимость в отношении одних психогенных воз-
действий при сохранении хорошей устойчивости к другим.

Первой такой классификацией акцентуаций стала типо-
логия немецкого психиатра Карла Леонгарда, разработанная 
им в  1968 году. Карл Леонгард выделил двенадцать типов 
акцентуации. К темпераменту, как природному образованию, 
Леонгардом были отнесены типы: гипертимический, дисти-
мический, аффективно-лабильный, аффективно-экзальтиро-
ванный, тревожный, эмотивный. К характеру, как социально 
обусловленному образованию, он отнес типы: демонстратив-
ный, педантичный, застревающий, возбудимый. К  личност-
ному уровню были отнесены типы: экстравертированный 
и интровертированный. 

Следующая, получившая более широкую известность клас-
сификация, была разработана советским психиатром Андреем 
Евгеньевичем Личко в 1977 году и основывалась на типоло-
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гии психопатий П.Б. Ганнушкина. А.Е. Личко выделил такие 
типы акцентуаций характеров как: астено-невротический, 
гипертимный, истероидный, конформный, лабильный, не-
устойчивый, психастенический, сенситивный, циклоидный, 
шизоидный, эпилептоидный. 

Современным продолжателем идей классификаций лич-
ностей в  состоянии нормы является российский ученый, 
психиатр, доктор медицинских наук Марк Евгеньевич Бурно. 

Типология М.Е. Бурно описывает так называемые «ри-
сунки» характера каждого человека и выделяет следующие 
типы характеров: сангвинический, напряженно-авторитар-
ный, тревожно-сомневающийся, застенчиво-раздражитель-
ный, педантичный, замкнуто-углубленный, демонстративный, 
неустойчивый.

Я изучила богатое и содержательное наследие психологии 
индивидуальных различий и  сформировала наиболее про-
стую, практичную и  универсальную систему типов харак-
теров. 

ФОРМИРОВАНИЕ СИСТЕМЫ 

ТИПОВ ХАРАКТЕРОВ 

Среди беспорядка найдите просто-
ту; среди раздора найдите гармонию; 
в трудности найдите возможность...

Альберт Эйнштейн

Я будучи по профессии психологом, преподавателем и веду-
щей тренингов навыков, давно обнаружила, что подавляющее 
большинство проблем взаимоотношения людей в любой сфе-
ре жизнедеятельности связано с вопросами: «Почему этот 
человек так себя ведет? Что с ним не так? Почему он такой 
странный (глупый, злой, недалекий и т.д.)?»

Для того чтобы помочь людям быстрее разбираться 
в окружающих и разрешать проблемы общения с ними, я на 
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основе имеющихся концепций сформировала наиболее лако-
ничную и простую структуру, состоящую из 6 типов характе-
ров: Артист, Социолог, Художник, Интеллектуал, Прагматик 
и Контролер. Эта система рассматривает людей в состоянии 
скорее нормы, нежели патологии. Кроме того, она содержит 
смешанные типы характеров. Для упрощения и  ускорения 
понимания типологии, здесь не просто описываются типы, 
но и впервые выявляются и формулируются основания для 
классификации  — психологические потребности человека. 
Благодаря этим основаниям, каждый изучающий предложен-
ную тему сможет быстро разобраться в типах характеров, без 
необходимости вчитываться в длинные описания. Основание 
для классификации столь информативно и  исчерпывающе, 
что читатель, один раз поняв принцип, может сам «дога-
даться» о  психологических особенностях того или иного 
типа характера. Кроме того, я создала так называемый «Круг 
совместимости», благодаря которому можно легко опреде-
лить уровень психологической совместимости разных типов 
характеров людей, а  также спрогнозировать их поведение 
и взаимоотношения. 

ХАРАКТЕР И  ЛИЧНОСТЬ: ЧТО ЭТО 

ТАКОЕ И  ЧЕМ ОНИ ОТЛИЧАЮТСЯ

Индивидом рождаются. Лично-
стью становятся. Индивидуальность 
отстаивают.

А.Г. Асмолов 

Личность человека — это целостная и комплексная психо-
логическая структура психики человека, которая представ-
ляет собой неповторимую индивидуальность для каждого 
человека, подвержена развитию и становлению в течение всей 
жизни, имеет сформированную иерархию мотивов и потреб-
ностей, определяет смысловые приоритеты и  систему цен-



ностей человека, кардинальным образом влияя на его стиль 
деятельности, самореализацию, отношения с другими людьми 
и стиль поведения. Личность как бы всегда отвечает на вопрос 
«Что?», т.е. «Что делает человек в своей жизни?» (зачем он 
это делает, какой смысл в это вкладывает и т.д.).

Характер человека — это составляющая его личности — 
набор психологических потребностей и черт, которые опре-
деляют его способы реагирования на условия среды и соци-
альной адаптации к ней. Характер, скорее, отвечает на вопрос 
«Как?»: «Как человек адаптируется к социальной среде?», 
«Каковы его типичные формы поведения и  реагирования 
в жизненных ситуациях?» и т.д. 

В книге мы рассматриваем именно характеры, которые 
напрямую влияют на развитие нашей личности. «Познай 
себя», — говорил Сократ. 

Чем глубже мы изучим свой характер, тем 

точнее поймем, какие наши индивидуальные 

качества и психологические механизмы 

позволят нам развивать нашу личность, 

достигая гармонии и успеха в жизни. 

Изучая себя, мы познаем и  других: наших друзей, близ-
ких и знакомых, и учимся наиболее успешно и эффективно 
взаимодействовать с ними. 
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Г Л А В А  1

ШЕСТЬ ТИПОВ ХАРАКТЕРА

Человек всегда больше того, 
что он о себе знает.

К. Ясперс

Х
арактер человека как понятие произошло от древне-
греческого χαρακτήρ, которое означает «примета, от-
личительная черта, знак». Характер — это структура 

стойких свойств личности человека, которые определяют его 
поведение, отношения с людьми и отношение к миру. 

За каждым поступком и действием человека стоит его клю-
чевая психологическая потребность. Люди никогда и ничего 
не делают просто так. Ключевая потребность — это то, что 
для человека является самым важным, значимым и  необхо-
димым в жизни, причем с самого детства.

У каждого человека есть шесть ключевых потребностей, но 
развиты они не одинаково: одна или две ключевые потребно-
сти всегда преобладают. Например, одному человеку настолько 
важно позитивное общение, что он жертвует ради него даже 
истиной, соглашаясь с заведомо ложным мнением ради сохра-
нения отношений с оппонентом, потому что его ключевая по-
требность — общение. Для другого человека, напротив, важно 
отстоять мнение, которое он считает истинным, и он спорит 
до хрипоты, портя отношения с другими, потому что его клю-
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чевая потребность — познание истины. Третий выступает на 
совещаниях ради создания уважаемого имиджа, так как главное 
для него — признание. Четвертый выступает на совещании, 
потому что выступать — это его должностная обязанность.

Потребности бывают ситуативные (проявляющиеся бы-
стро и  в  конкретной ситуации) и  постоянные (пожизнен-
ные, с детства). Нас сейчас интересуют именно постоянные 

ключевые психологические потребности человека, то есть те, 
которые определяют его тип характера.

Ключевые психологические потребности 

людей сохраняются с детства 

и определяют поведение всей жизни. 

Взгляните на маленьких детей в песочнице. Один громко 
хвастается своими машинками, второй его совершенно не 
слушает и, воровато озираясь, прячет свои формочки в песок, 
а третий истошно ревет из-за того, что его снова не приняли 
в общую игру. Четвертый картаво разъясняет друзьям прави-
ла игры в прятки. Пятый тихо пересказывает сюжет нового 
мультфильма. Шестой просто молча роет подземный ход, 
не обращая внимания на то, что другие этот ход постоянно 
разрушают. ...И  все эти дети сидят в  одной песочнице! Но 
каждым движет своя ключевая потребность, которая закла-
дывает его тип характера. 

Если мы научимся определять ключевую 

потребность человека, мы сможем быстро 

находить индивидуальные подходы к самым 

разным и даже самым несговорчивым людям.
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КЛЮЧЕВЫЕ ПОТРЕБНОСТИ ЛЮДЕЙ 

Потребность Признание Отношения Принятие Познание Порядок Контроль

Чего хочет 
человек

Уважение к се-
бе, высокий 
статус, призна-
ние себя окру-
жающими.

Позитивные от-
ношения с дру-
гими людьми, 
дружба, много 
друзей.

Не быть оди-
ноким, а быть 
вместе со 
всеми, приня-
тым в группу 
и вовлеченным 
в общее дело.

Докопаться до 
истины, познать 
причины всех 
явлений.

Установить пра-
вила, следо-
вать правилам 
и проверять 
соответствие 
правилам и по-
рядку.

Все контроли-
ровать, быть 
в курсе всего, 
владеть инфор-
мацией.

Примеры 
из жизни

Отправляясь 
на светскую ту-
совку, человек 
надевает одеж-
ду и аксессуары 
дорогих мод-
ных брендов, 
чтобы вызвать 
уважение в со-
ответствующих 
кругах, под-
черкнуть статус.

Человек не ме-
няет место ра-
боты на более 
высокооплачи-
ваемое, так как 
он здесь рабо-
тает уже давно, 
дружит с колле-
гами и счастлив 
работать в та-
ком дружном 
и теплом кол-
лективе.

Человек обижа-
ется, когда его 
не приглашают 
принять участие 
в новом проек-
те, пусть даже 
с минимальным 
материальным 
вознагражде-
нием, потому 
что боится быть 
всеми отверг-
нутым.

Желая выяс-
нить, что такое 
адронный кол-
лайдер и чем 
он отличается 
от синхрофазо-
трона, человек 
часами проси-
живает в специ-
ализированной 
библиотеке, 
перелопачивая 
горы литера-
туры.

Человек никог-
да не нарушает 
правил, кото-
рые написаны 
в инструкции 
и, прежде чем 
начать дейст-
вовать, долго 
эти правила 
уточняет.

Человек все 
время зада-
ет вопросы 
окружающим, 
стараясь быть 
в курсе всех, 
пусть даже 
самых незначи-
тельных, собы-
тий.
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0 ТЕСТ «КТО ВЫ?»

Пожалуйста, на каждый вопрос выберите один из вариантов ответа — тот, который вам больше под-
ходит или больше нравится.

1. С детства вы стараетесь изо всех сил ради следующей цели:

Быть лучшим во 
всем, чем бы вы 
ни занимались, 
получить призна-
ние.

Завоевать как 
можно больше 
хороших друзей, 
быть всеми люби-
мым.

Не остаться 
одиноким, быть 
кому-нибудь нуж-
ным, быть вместе 
с людьми.

Получить ответы 
на интересующие 
вопросы, доко-
паться до истины.

Жить по верным 
и единственно 
правильным 
принципам, жить 
правильно.

Всегда управлять 
ситуацией, вла-
деть информаци-
ей и влиять.

2. Какая фраза, произнесенная близким человеком, вас расстроит с наибольшей вероятностью?

Ты неинтересный, 
скучный, ущерб-
ный.

Я не хочу с тобой 
дружить.

Уходи, ты нам не 
нужен, без тебя 
обойдемся.

Ты ничего не 
понимаешь, гово-
ришь глупости.

Ты — неудачник, 
в твоем возрасте 
ты давно уже дол-
жен был достичь... 
стандартов.

Это не твое дело, 
тебя это не каса-
ется!

3. Выберите то продолжение фразы, с которым вы наиболее согласны: «Жизнь дана нам, чтобы...

...прожить ее кра-
сиво и получить 
удовольствие!»

...любить и быть 
любимым».

...стать кому-то 
нужным».

...понять ее 
смысл».

...занять соответ-
ствующее положе-
ние в обществе».

...достичь власти 
и успеха».
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4. Выберите то продолжение фразы, которое вам ближе: «Жить нужно...

...ярко!» ...дружно!» ...искренне!» ...интересно!» ...порядочно!» ...на высоте!»

5. Чаще всего вы выбираете себе в друзья людей:

Которые ценят 
вас, любят, умеют 
слушать. Они за-
водные, остроум-
ные, уважаемые, 
авторитетные.

Общительных, 
открытых, до-
брожелательных, 
легких в обще-
нии, командных, 
тусовочных.

Понимающих, 
помогающих, от-
зывчивых, сочув-
ствующих, тонких, 
искренних. 

Умных, интерес-
ных, глубоких, 
содержательных, 
нестандартных.

Принципиальных, 
порядочных, нрав-
ственных, адекват-
ных, спокойных, 
надежных.

Своего уровня, 
достойных, надеж-
ных, понимающих 
ваши идеи, тактич-
ных, корректных, 
вежливых.

6. Вы предпочитаете внешне выглядеть так, чтобы:

Выделяться своей 
яркостью, красо-
той и нестандарт-
ностью.

Нравиться людям 
и поднимать им 
настроение своим 
видом.

Не выделяться 
и не раздражать 
окружающих.

Чувствовать себя 
физически ком-
фортно.

Выглядеть адек-
ватно ситуации, 
как все нормаль-
ные люди.

Привлекать толь-
ко тех, кто вам 
нужен.

7. В вашей идеальной повседневной деятельности обязательно должны присутствовать:

Публичные вы-
ступления и арти-
стизм.

Общение с боль-
шим количеством 
людей.

Возможность 
быть услышанным 
и понятым дру-
гими.

Решения интерес-
ных задач.

Четкие правила 
и понятность.

Возможность 
управлять ситуа-
цией.


