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АЛЕКСАНДР ПЕТРОВ - 

• Эксперт в области оперативной 
психологии и профайлинга, 
подполковник запаса.

• Высшее психологическое образование.

• С 2002 по 2018 гг. служба в органах 
безопасности России.

• За достигнутые успехи в обеспечении 
безопасности государства неоднократно 
поощрялся руководством ведомства и 
региональными органами власти. Также 
награжден медалями за отличие в 
военной службе III и II степени.

• С 2019 года тренерская деятельность в 
области психодиагностики и искусства 
эффективного влияния на людей.

• В качестве эксперта принимал участие в 
телепрограмме «Человек и закон» на 
Первом канале.



Этапы работы с людьми:

1. Знакомство с лицом, определение 
перспективности развития контакта.

2. Вызов интереса человека к вам, вхождение в 
доверие.

3. Поиск инструментов для эффективного 
взаимодействия.

Цель: объект вашего интереса должен 
испытывать личную потребность в 
продолжении работы с вами.



Составляющие эффективного 
влияния: умение определять

у людей устойчивые шаблоны 
поведения и мышления

и использовать их в своих
интересах



Психологическая уязвимость - 
любой аспект поведения, который 
человек не может контролировать



Примеры уязвимостей:

❑ Потребность во внимании
❑ Зависимость от обратной связи
❑ Уступчивость, конформизм
❑ Тщеславие
❑ Недоверие к людям
❑ Комплекс отличника
❑ Комплекс жертвы, низкая самооценка
❑ Страхи и фобии
❑ Любовь к халяве, жадность
❑ Несчастный брак
❑ Проблемы с деньгами
❑ Проблемы с противоположным полом
❑ Бунтарство
❑ Импульсивность, подверженность гневу



ОТЛИЧИЕ МЕЖДУ УЯЗВИМОСТЬЮ
И ЧЕРТОЙ ХАРАКТЕРА:

Черта характера - человек знает, что 
если поступит определенным образом, то 
он себе навредит, и может себя сдержать.

Уязвимость - человек понимает, что его 
поступок навредит ему, но ничего не 
может с собой поделать.



Этап 1. Развитие каналов восприятия

Этап 2. Обучение поиску мишеней воздействия
Через изучение психотипов, метапрограмм,
мотивов и психокомплексов.

Этап 3. Тренировка навыка использования
мишеней в целях: сближения с людьми, вхождения
в доверие, эффективного убеждения, мотивирования,
сбрасывания давления, вербовки.

ЭТАПЫ РАЗВИТИЯ
НАВЫКОВ ОПЕРАТИВНОЙ 
ПСИХОДИАГНОСТИКИ



ОСНОВНЫЕ СПОСОБЫ 
ДИАГНОСТИКИ ЛЮДЕЙ

МЕТОД
НАБЛЮДЕНИЯ

ЗОНДИРУЮЩАЯ
БЕСЕДА



Первое. Что в поведении человека преобладает,
чего слишком много.

Второе. Несколько внешний вид и
поведение человека соответствуют ситуации.

Третье. Что выбивается из образа.

На что обращать внимание:

МЕТОД НАБЛЮДЕНИЯ



ЗОНДИРУЮЩАЯ БЕСЕДА

Акценты в речи

• Что важно человеку в жизни?

• Какие у него мотивы?

• Чем он гордится?

• Какие у него сейчас проблемы?

• Имеются ли внутренние конфликты?

Другие особенности

• Длина фраз, частота глаголов

• Умение выдерживать главную мысль

• Эмоциональность

• Предпочитает говорить о проблемах или 
возможностях?

• Ссылается на внешние авторитеты или на 
свое мнение?

• Внимание на прошлом, настоящем или 
будущем и др.



Секрет убеждающей речи
Подавайте свои идеи собеседнику через 
призму его мишеней (мотивов, страхов, 

проблем, уязвимостей, стратегий 
принятия решений, особенностей 

мышления)



ОТЛИЧИЕ МЕЖДУ КЛАССИЧЕСКОЙ
И ПСИХОЛОГИЧЕСКОЙ ВЕРБОВКОЙ:

Классическая вербовка - вы предлагаете 
объекту вербовки с вами сотрудничать, мотивируя 
его выгодой, идеалами или компроматом.

Психологическая вербовка –
вы эксплуатируете скрытые потребности объекта, 
которые он чаще всего не осознает.



Примеры скрытых 
потребностей:

❑ Потребность в психологической поддержке
❑ Стремление находиться рядом с уверенным и 

активным человеком, перенимать его ролевую 
модель поведения

❑ Стремление отдать ответственность за свою 
жизнь более сильному человеку

❑ Желание чувствовать свое превосходство
❑ Бессознательная потребность страдать



Этап 1. Выявляйте у людей устойчивые шаблоны
поведения и мышления, детали, которые
делают их предсказуемыми.

Этап 2. Находите мишени влияния, используя
методы наблюдения и зондирующей беседы.

Этап 3. Доводите до человека ваши идеи через
призму его личных уязвимостей.

Этап 4. Для психологической вербовки объекта находите 
и используйте те его потребности, которые он не осознает.

ОСНОВНЫЕ МЫСЛИ:
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