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Аннотация
Эта книга о различных психотипах поможет вам разобраться

не только в своем характере, но и в поведении окружающих
вас людей и умении влиять на них посредством манипуляций.
Однако невозможно отнести человека исключительно к какому-
то одному психотипу, потому что у каждого присутствуют черты
характера из разных классификаций. Просто некоторые из них
проявляются ярче, а другие – только в некоторых ситуациях.
Например, вы можете найти знакомые черты и в определении
холерика, и экстернала, и сенсорика, и истероида, и экстраверта,
и циклоида, и конформиста. Возможно, найдете что-то общее в
таких типажах, как мудак, хейтер, «ботаник», «вампир», «донор»,



 
 
 

трудоголик и лентяй. Поймете, как группа крови, геометрическая
фигура и цвет могут влиять на характер.

Конечно, на первый взгляд кажется, что можно заблудиться
в дремучем лесу соционики. Однако при близком рассмотрении
поймете, что все эти характеристики только дополняют ваш
портрет. И делают вашу личность еще более многогранной. А
если есть острые грани, то их можно и подточить. Как заметил
Шекспир, «наша личность – это сад, а наша воля – его садовник».

В формате PDF A4 сохранен издательский макет.
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Вступление. Кто вы
– ангел или демон?

 
Как говорил Жванецкий, «если вам говорят, что вы мно-

гогранная личность – не обольщайтесь: может быть, имеет-
ся в виду, что вы гад, сволочь и паразит одновременно». По-
этому лучше знать свой психологический тип личности, что-
бы точно быть уверенным, что скрывается за вашей «много-
гранностью» – демоны или ангелы?

Хотя с ходу разобраться со всеми существующими пси-
хотипами не так-то просто. Поэтому не зря психологи свой
хлеб отрабатывают. Соционика не каждому по зубам. Но
стать самому себе психологом все-таки при желании можно
попытаться. Для этого и написана эта книга. Но сначала раз-
беремся, что такое психотипы и для чего они нужны?

Существует огромное количество типологий людей. Все
мы в чем-то одинаковы, а в чем-то сильно отличаемся друг
от друга. Каждый человек обладает уникальными чертами
характера, которые выделяют его из толпы других. Однако
есть некоторые небольшие сходства в поведении человека и
его отношении к жизни. Именно по таким сходствам пси-
хологи на протяжении уже не одного столетия пытаются со-
здать классификацию психотипа личности и выделить прин-
ципы его определения. Познания основывались на наблюде-



 
 
 

нии людей в различных ситуациях и на трудах ученых, пред-
ложивших определения типажей. Лишь в прошлом веке на-
чалось детальное изучение психологической природы чело-
века.

Под психотипом подразумевается совокупность ярко вы-
раженных черт характера. Однако людей, подходящих толь-
ко под одно описание, практически не встречается. У каж-
дого из нас имеются черты характера из различных класси-
фикаций. Одни проявляются ярко всегда, а другие – лишь
в редких ситуациях или слабо выражены. Но сам психологи-
ческий тип человека, как правило, на протяжении жизни не
меняется. Хотя пока не до конца выяснено, когда он форми-
руется – до рождения или после.

Но тем не менее знать свой психотип нужно обязатель-
но для того, чтобы лучше раскрыть свои возможности, пред-
ставлять то, что вы можете изменить в себе и в своих отно-
шениях с людьми. Понимать, что в вашей власти, а что нет.
Можете ли вы диктовать свои условия окружающим и мани-
пулировать ими, достигая свои цели. А также выявить в себе
черты, которые мешают в общении с близкими или в жиз-
ненных ситуациях и нуждаются в корректировке.

Способность определить разные стороны характера помо-
гут развиваться в нужном направлении и успешнее реализо-
ваться в жизни, а проявление внимательности в отношении
других людей – выстроить правильные отношения. Ведь вы
научитесь прогнозировать не только реакцию на вопрос или



 
 
 

ответ собеседника, но и его поведение в определенной си-
туации. Знание психологии также выявляет подходящих по
типажу людей, с которыми будет легко общаться, а значит,
уверенней идти по жизни и к успеху.

Вы сможете выстраивать эффективные связи с коллегами,
клиентами, друзьями и даже врагами. Наладить отношения
в семье. Поймете наконец, что невозможно переделать дру-
гого человека – лучше принять его особенности. Ведь, со-
гласитесь, многие из нас непохожесть на себя считают дур-
ными привычками, слабостями, желанием делать все напе-
рекор. Но в книге вы найдете советы, как все-таки можно
повлиять на тот или иной психотип, чтобы получить адек-
ватную обратную связь.

Кроме того, знание своего психотипа помогает исправить
некоторые черты, которые мешают вам самим быстрее и
успешнее реализоваться в определенной сфере деятельно-
сти, адаптироваться в обществе. А для того чтобы успешно
работать над собой, нужно знать свои параметры. Важно то,
что, зная психотипы – свой и окружающих вас людей, вы
сможете преодолеть любые сложности. Одним словом, для
того чтобы узнать особенности людей и свои собственные,
понять причины своего поведения и оценить перспективу
существующих отношений, и нужно разбираться в психоти-
пах.

Однако сложность проблемы типизации характеров со-
стоит не только в огромном количестве личностных черт, но



 
 
 

и в большом числе вариантов их взаимодействия. Эти факто-
ры, а также индивидуальные предпочтения исследователей
породили большое количество типов характеров. В настоя-
щее время существует большое количество вариантов клас-
сификации всех личностей на определенные психотипы, по-
тому что каждый ученый выделяет собственные критерии
распределения. Все они довольно субъективны, но имеют
право на существование. Так, например, вы можете найти
знакомые черты и в определении холерика, и экстернала, и
сенсорика, и истероида, и экстраверта, и циклоида, и кон-
формиста. А, может, найдете что-то общее в таких типажах,
как мудак, хейтер, «ботаник», «вампир», «донор», трудого-
лик, лентяй. Разберетесь, как группа крови, геометрическая
фигура и цвет могут влиять на характер.

Конечно, на первый взгляд кажется, что можно заблудить-
ся в дремучем лесу соционики. Однако, при близком рас-
смотрении поймете, что все эти характеристики только до-
полняют ваш портрет. И делают вашу личность еще более
многогранной. А если есть острые грани, то их можно и под-
точить. Как заметил Шекспир, «наша личность – это сад, а
наша воля – его садовник».

Ну, что – все в сад?



 
 
 

 
1-я часть. Классические психотипы

 
 

Темпераменты по Гиппократу
 

«Не могу понять, что у этого человека в голове и почему
он себя так ведет» – хоть раз в жизни все сталкивались с по-
добным высказыванием. Каждая личность индивидуальна, и
«чужая душа – потемки».

Хорошо разбираться в людях поможет теория психотипов
– древняя и интересная наука, которая корнями уходит во
времена Гиппократа и продолжает развиваться по сей день.
Психологических типов людей существует огромное коли-
чество. Каждый ученый, работавший над классификацией,
брал за основу субъективные критерии и систематизировал,
выделяя общие и различные черты.

И, как уже говорилось выше, зная свой психотип или сво-
его знакомого, друга, коллеги, шефа, вы сможете разобрать-
ся в других и в себе, научиться прогнозировать поведение,
свои и чужие поступки, налаживать контакт и находить пра-
вильный подход к любому человеку.

Но для этого нужно знать его темперамент, который опре-
деляют не только личные качества человека, но и его пове-
дение. Темперамент влияет на все составляющие жизни че-
ловека, поскольку он является существом социальным. Он



 
 
 

постоянно находится в окружении разных людей, а значит,
знания о том, какие типы темперамента существуют, оказы-
ваются полезными и нужными во многих ситуациях.

История гласит, что понятие темперамента ввел в науч-
ный оборот древнегреческий врач Гиппократ, живший в IV–
V вв. до н. э. Он же предложил названия типов конституции
(телосложения) человека, которые впоследствии стали ис-
пользоваться как современные названия типов темперамен-
та: сангвиник, холерик, флегматик, меланхолик . Далее
продолжил Гиппократово учение римский врач Клавдий Га-
лен во II в. н. э. Он полагал, что темперамент человека опре-
деляется соотношением или смешением четырех «соков»
в организме: крови, лимфы, черной желчи или желтой жел-
чи. От древних названий этих «соков» и произошли дошед-
шие до наших дней названия типов темперамента. «Санг-
ва» – это кровь, «хоул» – обычная желчь, «мелан хоул» –
темная желчь и «флегма» – лимфа. Считалось, что тип тем-
перамента человека определяется тем видом жидкости, ко-
торый преобладает в организме.

А позже академик Павлов доказал, что каждый из нас об-
ладает определенным типом нервной системы – по силе и
скорости реакций на одинаковые стимулы. Так, выделяют-
ся сильные типы темперамента (сангвиник и холерик) и сла-
бые (флегматик и меланхолик). Продолжительность и ско-
рость ответа также различна. Меланхолик и флегматик реа-
гируют медленно, тогда как сангвиник и холерик – стреми-



 
 
 

тельно. Следовательно, люди элементарно отличаются друг
от друга просто физиологически – по скорости усвоения но-
вой информации, приспособляемости к необычным ситуа-
циям, темпу работы. И, соответственно, умению правильно
найти свое предназначение.

Тип темперамента: холерик – преобладает лимфа

Тип темперамента: сангвиник – главенствует желтая
желчь



 
 
 

Тип темперамента: флегматик – основой выступает кровь

Тип темперамента: меланхолик – доминирует черная
желчь



 
 
 

 
Тест. Вы – холерик, сангвиник,

флегматик меланхолик?
 

Возьмите лист бумаги. Напишите цифры вопросов от 1 до
20, напротив них отмечайте букву ответа («а», «б», «в» или
«г»). Пройдя тест, подсчитайте общее количество букв. Из
четырех утверждений вам необходимо выбрать одно, наибо-
лее подходящее для вас.

1.
а) суетливы и неусидчивы;
б) жизнерадостны и веселы;



 
 
 

в) хладнокровны и спокойны;
г) застенчивы и стеснительны.

2.
а) вспыльчивы и невыдержанны;
б) деловиты и энергичны;
в) обстоятельны и последовательны;
г) в новой обстановке теряетесь.

3.
а) прямолинейны и резки по отношению к другим людям;
б) склонны себя переоценивать;
в) умеете ждать;
г) сомневаетесь в свои силах.

4.
а) незлопамятны;
б) если что-то перестает интересовать, быстро остываете;
в) строго придерживаетесь системы в работе и распорядка

дня;
г) приспосабливаетесь невольно к характеру собеседника.

5.
а) вы обладатель порывистых, резких движений;
б) быстро засыпаете;
в) вам тяжело приспособиться к новой обстановке;



 
 
 

г) покорны.

6.
а) к недостаткам нетерпимы;
б) работоспособны, выносливы;
в) в своих интересы постоянны;
г) легко ранимы, чувствительны.

7.
а) нетерпеливы;
б) бросаете начатые дела;
в) рассудительны и осторожны;
г) трудно устанавливаете контакт с новыми людьми.

8.
а) у вас выразительная мимика;
б) быстрая, громкая речь с живыми жестами;
в) медленно включаетесь в работу;
г) очень обидчивы.

9.
а) у вас быстрая, страстная речь;
б) в новую работу включаетесь быстро;
в) порыв сдерживаете легко;
г) очень впечатлительны.



 
 
 

10.
а) работаете рывками;
б) за любое новое дело беретесь с увлечением;
в) попусту сил не растрачиваете;
г) у вас тихая, слабая речь.

11.
а) вам присуща несобранность;
б) настойчивы в достижении цели;
в) вялы, малоподвижны;
г) ищете сочувствия других.

12.
а) упрямы;
б) в интересах и склонностях не постоянны;
в) у вас спокойная, ровная речь с остановками;
г)  при неудачах чувствуете растерянность и подавлен-

ность.

13.
а) быстро решаете и действуете;
б) в сложной обстановке сохраняете самообладание;
в) ровные отношения со всеми;
г) необщительны.

14.



 
 
 

а) инициативны и решительны;
б) быстро схватываете новое;
в) не любите попусту болтать, молчаливы;
г) одиночество переносите легко.

15.
а) имеете склонность к горячности;
б) тяготитесь однообразной кропотливой работой;
в) маловосприимчивы к порицанию и одобрению;
г) у вас высокие требования к окружающим и себе.

16.
а) стремитесь к новому;
б) у вас всегда бодрое настроение;
в) любите аккуратность;
г) робки, малоактивны.

17.
а) склонность к риску;
б) к разным обстоятельствам приспосабливаетесь легко;
в) начатое дело доводите до конца;
г) у вас быстрая утомляемость.

18.
а) резкие смены настроения;
б) склонны отвлекаться;



 
 
 

в) обладаете выдержкой;
г) слишком восприимчивы к порицанию и одобрению.

19.
а) бываете агрессивным, задирой;
б) отзывчивы и общительны;
в) незлобивы;
г) мнительны, подозрительны.

20.
а) в споре находчивы;
б) неудачи переживаете легко;
в) терпеливы и сдержанны;
г) имеете склонность уходить в себя.

Подсчитайте результаты

Подсчитайте, сколько раз вы выбрали ответ «а», сколько
«б», сколько «в» и сколько «г». Теперь каждую из получен-
ных 4 цифр умножьте на 5. Вы получите процентное содер-
жание ответов.

Например:

«а» – 7 раз × 5 = 35 %



 
 
 

«б» – 10 раз × 5 = 50 %

«в» – 2 раза × 5 = 10 %

«г» – 1 раз × 5 = 5 %

Четыре вида ответов соответствуют четырем типам тем-
перамента:

«а» – тип холерика;

«б» – тип сангвиника;

«в» – тип флегматика;

«г» – тип меланхолика.

Определите свой доминантный тип.



 
 
 

 
Классификация

типов людей по Юнгу
 

Термины «экстраверт» и «интроверт» в широкий обиход
ввел швейцарский психолог Карл Густав Юнг в своей книге
«Психологические типы». Основным критерием, различаю-
щим эти психотипы, Карл Юнг считал «направление движе-
ния либидо». Согласно его теории, экстраверсия проявляет-
ся в направленности либидо (жизненной энергии) человека
на внешний мир, в том, что экстраверт предпочитает соци-
альные и практические аспекты жизни, операции с реальны-
ми внешними объектами, а интроверт предпочитает погру-
жения в мир воображения и размышлений. Экстраверт на-
правлен на растрачивание собственной энергии, движение
ее по направлению к окружающим объектам, а интроверт –
на накопление, движение энергии во внутренний мир.

Основная линия в доказательстве существования двух ба-
зовых типов личности сводится у Юнга к тому, что во все
времена и во всех культурах можно проследить наличие этих
двух типов – противоположных и одновременно дополняю-
щих друг друга. Одна из самых очевидных здесь аналогий –
восточный принцип единства двух начал «Инь» и «Ян». Ин-
троверты – это, скорее, «Инь», экстраверты – скорее, «Ян».
Однако в каждом человеке присутствует и то и другое, но
в различных пропорциях – вопрос в преобладании того или



 
 
 

иного. То есть можно сказать, что шкала интроверсия-экс-
траверсия – это не контраст черного и белого, а плавный гра-
диент от одного к другому. Символ Инь-Ян, где одно пере-
текает в  другое, как раз об этом: черное и  белое, горячее
и холодное, доброе и злое – все это познается исключитель-
но в контрасте со своей противоположностью. Так же дело
обстоит и с психологическими типами.

 
Типаж – Экстраверт

 
Как он себя ведет
Открытый для внешнего мира: общительный, энергич-

ный, отличается доброжелательностью и уверенностью в се-
бе. Не боится проявлять свои чувства. Лидер, легко решает
вопросы с людьми. В большинстве случаев готов взять на се-
бя ответственность за управление чем-либо.

Только кажется поверхностным и несерьезным, но это
ошибочное мнение. Имеет огромный круг знакомств. Слабо
контролирует эмоции. С таким собеседником весело и лег-
ко, притягивает жизнерадостностью.

Как им манипулировать
Экстраверты часто являются весьма оптимистичными

людьми с широким кругом знакомств. И пусть они в меру
импульсивны и иногда слабо контролируют свои эмоции и
чувства, зато с ними интересно и весело, а порой такие люди
буквально заряжают своей энергией других людей. Дайте им



 
 
 

возможность стать душой компании, пусть собирают вокруг
себя людей благодаря своей яркости и энергичности. Он мо-
жет повести всех к победе!

Экстравертам нужно давать возможность выговориться,
рассказать о себе, о своих достижениях, о своих умениях и
вообще обо всем, о чем экстраверту хочется рассказать. По-
этому узнайте о том, чем он занимается, что его интересует,
чем он увлекается и проявите к этому искренний интерес.
Тогда человек вам откроется, многим с вами поделится и,
главное, вы станете ему интересны как собеседник, как парт-
нер, как личность. Обязательно делайте экстраверту компли-
менты, проявляйте к нему уважение, показывайте ему, что
он вам интересен, что он важен для вас.

Если вы хотите расположить его к себе – разделяйте с ним
его радость, хорошее настроение и позитивный настрой.

Где принесет больше пользы
Хорошие ораторы и коллективисты.
Они по своей природе «люди сцены» – из них получаются

лучшие вдохновители и продавцы (любого масштаба).
 

Типаж – Интроверт
 

Как он себя ведет
Сосредоточен на своем внутреннем мире. Предпочитает

уединение, ощущает дискомфорт в большой и шумной ком-
пании. Спокойный и застенчивый, тяжело открывается но-



 
 
 

вым знакомствам. Чувствует себя комфортно только с близ-
кими людьми, поэтому кажется замкнутым и нелюдимым.
Эмоции всегда держит под контролем. Перфекционист – лю-
бит порядок во всем и везде. Каждый шаг и слово продумы-
вает заблаговременно. Развит творческий потенциал.

Как им манипулировать
Упрямясь и ни на что не соглашаясь, они лишь отстаива-

ют свое желание подумать, прежде чем согласиться. Поэтому
давайте им время на переработку новых идей. В непублич-
ной работе, где требуется усидчивость, педантичность и ин-
теллектуальная оригинальность, они просто незаменимы. И
смело отпускайте его на удаленку. В современном мире во-
прос «как жить, если ты интроверт» решается довольно про-
сто и эффективно. С каждым годом становится все больше
и больше работы, которая не предполагает прямого контак-
та с собеседником. Когда большую часть задач ты можешь
делать дистанционно, через Интернет. Дайте ему свободу
в действиях.

Или просто поставьте ему задачу и отойдите, не мешайте
человеку работать.

Где принесет больше пользы
Интровертам ближе работа индивидуальная, аналитиче-

ская или творческая, такая, где не нужно будет постоянно
носиться взад-вперед и разговаривать без умолку.

Они могут быть как хорошими аналитиками, бухгалтера-
ми и финансистами, так и в ряде случаев, если для человека



 
 
 

важен статус и эффективность, – хорошими управленцами
из-за их способности к планированию и нацеленности на за-
дания. В отличие от экстравертов, которые нацелены на вза-
имоотношения.

Сильнее всего психологический тип сказывается в отно-
шениях. Например, можно сказать, что ВСЕ счастливые па-
ры состоят из дополняющих типов. Кто в паре интроверт,
а кто экстраверт, не важно, главное, чтобы типы были раз-
ные.

Двум интровертам вместе слишком скучно, поскольку оба
ждут инициативы друг от друга, но оба же ее и не проявляют.
А двум экстравертам вместе слишком «весело», поскольку
каждый хочет всего и сразу, и возникают конфликты.

Гармоничное взаимодействие возможно только между
противоположностями. Интроверт и экстраверт в обществе
друг друга чувствуют себя лучше всего, но не всегда это по-
нимают, поэтому ищут друзей среди представителей своего
вида, а потом сами же не знают, куда их девать. А противо-
положный тип может казаться каким-то слишком не таким,
чтобы с ним связываться. То же касается дружеских и про-
фессиональных отношений. Лучшие друзья и партнеры – из
двух противоположных типов.



 
 
 

 
Акцентуации характера по Леонгарду

 
Знаменитый немецкий психолог Карл Леонгард занимал-

ся изучением методик личностной диагностики. В 1964 го-
ду им выпущен научный труд «Нормальные и патологиче-
ские личности», где впервые была приведена типология ха-
рактеров, названная позднее термином «акцентуации» – бо-
лее всего выраженные в человеке черты личности. Типы вы-
деляются в зависимости от стиля общения и отношения к
окружающему миру.

Гипертимный.  Это человек с хорошим настроением.
Очень активен, общителен, легкомыслен, быстро идет на
контакт, часто оживленно жестикулирует. Проявляет иници-
ативу. Оптимистичен. Ярко выражена мимика и жестикуля-
ция. Часто нетактичен и навязчив. Инициативен, но не обя-
зателен, часто не выполняет свои обещания. Плохо перено-
сит дисциплину и жесткие рамки, не способен выполнять
монотонную работу. Боится одиночества.

КАК НА НИХ МОЖНО ВЛИЯТЬ?
Если хотите удержать этого человека при себе, то не загру-

жайте его однообразной, скучной работой. В таком случае
он просто начнет воспринимать вас как врага и бросит рути-
ну, а заодно и вас – ничего от него не добьетесь. Не давите
на него, внушая, что он/она обязательно для своего счастья



 
 
 

должны сделать карьеру, а для этого надо пройти все ступени
снизу вверх. Он не хочет понимать того, что крупный успех
составляется из множества предусмотренных и обдуманных
мелочей.

Но они всегда на позитиве: никакая проблема не ввергнет
их в пучину стресса. Избавьте его от строго регламентиро-
ванной деятельности, предоставьте возможность проявлять
инициативу и всегда рисуйте радужные перспективы. Тогда
он будет исполнять любые ваши желания. И даже если в вас
больше лидерских качеств, чем у него, не показывайте свое-
го превосходства. Иначе он будет раздражаться, и вы не смо-
жете на него влиять.

Дистимный.  Свойственна замкнутость и нелюдимость.
Плохо контактирует с другими людьми, тяготится общества.
Предпочитает провести вечер в одиночестве дома, а не в
шумной компании. Очень ценит дружбу. Серьезная и ответ-
ственная личность, с высокими моральными нормами. Часто
подвержен депрессии и подавленному состоянию. Сила воли
выражена слабо. Медлителен.

КАК НА НИХ МОЖНО ВЛИЯТЬ?
Такому серьезному человеку так и хочется процитировать

слова из советского фильма «Тот самый Мюнхгаузен»: «Я
понял, в чем ваша беда. Вы слишком серьезны. Серьезное
лицо – еще не признак ума, господа. Все глупости на Земле
делаются именно с этим выражением. Вы улыбайтесь, госпо-



 
 
 

да. Улыбайтесь!» Но нет, дистимного никакими цитатами не
проймешь. Он к тому же замкнут, угрюм, склонен к песси-
мизму. Ваша задача, чтобы вывести его из этого состояния, –
внушать оптимизм. Только в этом случае вы можете им ма-
нипулировать. Если станете для него близким человеком, то
он с удовольствием вам во всем уступит и подчинится. И да-
же будет готов терпеть оскорбления только лишь с одной це-
лью – избежать конфликта.

Поскольку ему сложно близко сойтись с коллегами по ра-
боте, создавайте ситуации общения (если вы руководитель),
когда он будет чувствовать себя комфортно. Ведь, несмот-
ря на свой нелюдимый характер, он высоко ценит дружеские
отношения.
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