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Пояснительная записка
Цель:  исследование психологических  механизмов манипулирования  людьми.
Задачи:
1. Познакомиться  с психологическими  механизмами  манипулирования  людьми.
2.Изучить культурные предпосылки манипуляции.

2.Исследовать  влияние  психологического  механизма  обмана на сверстников.
3.Выявить причины  желания  людей верить  манипуляторам.

4.Найти  пути снижения    манипулятивной  эксплуатации личности.
Объект исследования: влияние  психологического  механизма  обмана на сверстников.
Предмет исследования: феномен  обмана и его психологические механизмы.

Гипотеза: 

· Если  удастся исследовать влияние  психологического механизма обмана на  людей и найти пути решения, то это позволит целенаправленно  формировать  подлинно эффективные защиты сознания и психики, тем самым обеспечить психическое  и социальное здоровье людей. 

О, люди! Все похожи вы

На прародительницу Еву:

Что Вам дано, то не влечет;

Вас непрестанно змий зовет

К себе, к таинственному древу:

Запретный плод Вам подавай, 

А без того вам рай не  рай. 

А. С. Пушкин  «Евгений Онегин ».
Сегодня, данная проблема,  приобретает все   большую актуальность, потому что   количество «обманутых людей» в мире с каждым годом  увеличивается. Огромное количество людей с легкостью отдают свои деньги всевозможным  аферистам, верят различным  гадалкам, экстрасенсам, предсказателям судеб, знахарям, вступают  в различные организации и секты, религии во спасение своей души.  В настоящее время только  в нашей стране насчитывается около трех тысяч сект. Число их членов приближается к миллиону. Миллион людей готовы выполнять приказы своих кумиров. Миллион потерянных душ. В отдельно взятом российском городе, утверждают специалисты, как правило, существует порядка 70-80 сект, число втянутых в них людей достигает нескольких тысяч. Нижневартовск из общей картины российских городов ничем не отличается. Не секрет, что северные города, где уровень жизни и благосостояния людей значительно выше, особенно привлекательны для ловцов душ, учения которых, призывая к спасению, в лучшем случае разоряют карманы, в худшем - наносят непоправимый урон духовному здоровью людей. Не зря сектантство специалисты сравнивают с наркотической зависимостью. В нашем городе тоже есть секты. По некоторым данным, их порядка 20, среди них особенно заметны крупные тоталитарные секты. Для меня  лично данная тема актуальна, потому, что  я на себе  не раз испытала психологические уловки манипуляторов. Поэтому, хочу понять, почему  люди легко поддаются обману? Почему это происходит?  Какие психологические механизмы  лежат  в основе обмана? Легко ли   обмануть людей, пользуясь различными манипуляциями? Выяснить насколько легко люди, а в частности сверстники подвержены обману? Выявить причины  желания  людей верить  обманщикам. Найти  пути  существенного снижения  опасности  манипулятивной  эксплуатации личности.
Психологические  механизмы  манипулирования  людьми.
Начиная с В. Вундта, разрабатывающего раздельно физиологическую психологию и психологию народов, психологическая  наука развивалась с двух платформ: со стороны отдельной человеческой  психики - в индивидуальном аспекте, и со  стороны культуры – в социальном аспекте. А на  их стыке  образовалась малоисследованная  зона, содержащая зону психологического взаимодействия. Соответственно можно выделить  три возможных  точки рассмотрения.
Во-первых, манипуляция может быть рассмотрена как социально- психологический  феномен. Основные  проблемы  проистекают из вопросов: что  такое манипуляция, как она возникает, для каких целей используется, при каких условиях наиболее действенна, возможна  ли защита от манипуляции и т.д.

Во-вторых, манипуляция представляет  собой узел, в котором сплелись важнейшие проблемы психологии воздействия: преобразование информации, наличие силовой борьбы,  проблемы истина- ложь и тайное - явное, динамика перемещения ответственности.

И в- третьих, интерес  к механизмам защиты от манипуляции перемещает нас в  область психологии личности, постольку предполагает пристальное внимание  к  внутреипсихической динамике, связанной  с процессами принятия решений внутриличностной коммуникацией. Психологические знания  действительно помогают эффективней управлять  людьми.
Проблема психологических  механизмов  манипулирования  людьми  и опасности злоупотребления, которая все ощутимее  проявляет себя в самой главной ткани человеческой жизни - в ткани социального влияния, человеческого взаимодействия, общения, коммуникаций, подробно описана  в работе Волкова Е.Н «Ключевые принципы  в обеспечении здорового   и безопасного  взаимодействия людей».В этой работе большая часть посвящена  психологическим механизмам манипулирования людей  и культам.

Маргарет Талер Сингер уникальна в своем экстраординарном знании психологии культов. В своей работе «Культы среди нас» Сингер признает феномена культов. Она так же отмечает, что психологическое манипулирование-это сущность данного вопроса, независимо от того, применятся или не применяется физическое насилие. Обычно манипуляторы работают над «исправлением мышления». Поэтому те, кто предлагает политические, психологические или духовные преобразования и просветленность, установили, что они либо должны доказать, что у них есть некое специальное знание  и, что последователь получит что – то необычное ,участвуя в их группе ,либо они должны использовать определенные методы убеждения, чтобы убедить последователя оставаться с ними. Маргарет  Талер Сингер и Джанья Лалич утверждают, что людей можно заставить купить все что угодно и поверить во что угодно. Путем разнообразных умелых манипуляций и обмана они убедят вас, что у них имеется  абсолютное объяснение и решение всех проблем.

Манипуляция - латинский прародитель термина имеет  два значения:

А) пригоршня, горсть;

Б) маленькая группа,  кучка, горстка

Оксфордский словарь английского языка трактует манипуляцию как «акт влияния на людей или управления ими с ловкостью, особенно с пренебрежительным подтекстом, как скрытое управление и обработка». Изданный в 1969 г. в Нью-Йорке «Современный словарь социологии» определяет манипуляцию как «вид применения власти, при котором обладающий ею влияет на поведение других, не раскрывая характер поведения, которое он от них ожидает». Человек, взаимодействуя с окружающими, взаимодействует с сознанием других людей, так или иначе влияя на их поведение, но сознательная манипуляция начинается с того момента, когда манипулятор ставит для себя цель манипуляции. 
Манипуляция – это скрытое психологическое воздействие с использованием эмоций (чувств) партнера, с целью получения выгоды автором манипуляции. 
Манипуля́ция массовым созна́нием (син. «манипуля́ция обще́ственным мне́нием») — один из способов господства и подавления воли людей путём духовного воздействия на них через программирование их поведения.. Как указывал в своей основополагающей работе по этой теме С. Г. Кара-Мурза симптомами и признаками скрытой манипуляции могут быть: язык, эмоции, сенсационность и срочность, повторение, дробление(парцелляция), изъятие из контекста, тоталитаризм источника сообщений, тоталитаризм решения, смешение информации и мнения, прикрытие авторитетом, активизация стереотипов, некогерентность высказыванийи т. д. 
 Манипуляция - это угнетение личности, при этом, поскольку человек желает верить в то, что хочет приобрести (знания, опыт, материальные блага), угнетение может достигаться через "ложь в которую хотят верить". 

Подробно остановлюсь  на  обмане. Обман - это поступок или утверждение, целью которого является - скрыть истину, обмануть, сознательно вводить кого-то в заблуждение, ложь, ошибочное мнение, представление. С психологической стороны, - пишет Т.В. Сахнова - обман характеризуется сознательным созданием ложного представления о тех или иных обстоятельствах действительности в сознании другого субъекта. Обманывающий действует умышленно, то есть не только передает ложную информацию (или умалчивает о чем-либо), но и скрывает свои истинные намерения».  

Культурные предпосылки манипуляции.
          Хитрости, уловки, интриги – весьма почитаемые и достойные  богов поступки, о чём свидетельствуют предания, дошедшие до  нас  в  форме  мифов. Не случайно, что с самого начала способность к хитрости и уловкам была  сопряжена с умом владением  совершенными навыками. Так, Прометей, убеждавший  титанов применять в  борьбе с Зевсом не только грубую силу, но также ум и хитрость,  был весьма искусен в  ремёслах, которым, нарушая запрет хозяина Олимпа, обучал  людей. Гнев Зевса  в связи с  Прометеевой помощью  людям, был вызван тем, что  они стали жить столь же  хорошо, как и боги. Библейский  сюжет о  первородном грехе также вырастает из сочетания  хитрости и  претензии уровняться  с богами: « змей был хитрее всех… и сказал  жене: …откроются глаза ваши и вы  будете как  боги, знающие добро и зло». Далее по тексту Библии  мы  обнаруживаем осуждение и наказание Адама и особенно Евы, но никак не Змия- искусителя, подстроившего всю эту историю. Сказки всех народностей также  в качестве основных элементов интриги часто используют ложь, хитрости, ловушки: Колобок был обманутым путём съеден, Лиса трижды выманивала из избы  петушка пока не унесла с  собой. Подобных сказок не мало. По крайней мере очевидно, что  мифологический и сказочный культурный фон не только характеризуется  благосклонным отношением к уловкам и хитростям, но даже возводит  их в ранг поощряемых действий. Главной ценностью оказывается выигрыш, победа, ради которой все эти хитрости изобретаются. Далее в ряду  учителей манипуляции  мы обнаруживаем видных исторических деятелей, культурных героев, существовавших и вершивших свои  дела, решавших  судьбы мира. Крылатая фраза «победителей не судят»- предельное выражение снятия ответственности, ссылки на  то, что цель оправдывает средства. Итак, мы обнаруживаем два важных «культурных приобретения» - борьба как ценность и хитрость- обман как образец одного из возможных средств её ведения. Вместо хитрости- обмана можно поставить манипуляцию- суть от этого не  измениться.
 Е.Л. Доценко в своей  книге « Психология  манипуляции» подробно  раскрывает манипулятивную природу социума, межличностную общность и основания, деформацию общения, манипулятивные уклонения, внутриличностное взаимодействие и т.д. Подробно освещает внутренний мир манипулятора и его жертвы, место манипуляции в  системе человеческих отношений. Он определяет шкалу отношений содержащую пять уровней установок на взаимодействие. Шкала межличностных отношений -  доминирование, манипуляция, соперничество, партнерство, содружество. Другой - средство. Наиболее частые  способы воздействия при манипуляции – провокация, обман, интрига, намёк.
Механизмы психологического воздействия.
·  удерживание контакта

· психологические автоматизмы

· мотивационное обеспечение

· виды  и процессы манипулятивного воздействия

· перцептивные марионетки

· конвенциональные роботы

· живые орудия

· управляемые умозаключения

·  эксплуатация личности адресанта

·  духовное помыкание

·  приведение в состояние  повышенной покорности

·  комбинирование.
ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ

Ход исследования.
 
В исследовании приняли участие   50 учащихся 8- 9-х классов МОСШ № 42.
Необходимый инструментарий для проведения исследования: Бланк  теста  на склад личности. Автор  Джони Кинчер; Карандаши для испытуемых; Бланк записи экспериментальных данных; Ложная  характеристика. Автор  Джони Кинчер.
Этапы исследования:

На первом этапе попросила  испытуемых пройти тест на склад личности. Инструкция: Посмотрите на  эти чернильные пятна. Что  вы  видите на этих пятнах? Запишите  то, что вы увидели в чернильных пятнах. Собрала  заполненные  тесты. Сообщила, что  результаты до  каждого  доведу  индивидуально,   после  обработки.
После этого сделала  перерыв  во времени, якобы, для  того чтобы  обработать  ответы. 
На втором этапе  приглашала  каждого участника  эксперимента и   каждому испытуемому в отдельности читала  его «Ложную характеристику». (разумеется, что ложной я  ее  не называла). 
На  третьем этапе  проходило  обсуждение того, как ему показалась такая характеристика? 

Занесла результаты   в протокол ответов.
На четвёртом этапе  сообщала, что  «характеристика ложная», что я   не обрабатывала вообще  тест.

Просила поделиться, почему  человек мне поверил.
На пятом  этапе   анализ результатов.
Анализ результатов экспериментального исследования.
Таблица №1. Результаты ознакомления с  ложными  характеристиками.
	Количество участников
	Полностью согласны


	В большей степени согласны, чем не согласны
	50 на 50
	В большей степени не согласны, чем согласны
	Полностью не согласны

	итого
	39
	6
	5
	0
	0

	%
	78%
	12%
	10%
	0%
	0%


Выводы: 39 (78 %) респондентов  из 50 участников  исследования ответили, что полностью согласны с «ложной  характеристикой». 6 (12 %)  респондентов  из 50 участников  исследования ответили, что в большей степени согласны, чем не согласны.  5 (10 %) респондентов  из 50, что согласны на 50% и не согласны на50%, и нет   ни одного респондента,   которые были бы полностью не согласны или  в большей степени не согласны. То есть мне удалось обманут.
Рисунок № 1. Результаты ознакомления с  ложными  характеристиками. 
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Таблица №2. Результаты ответов на вопрос, почему  ты поверил в то,                                                       что  эта  характеристика про тебя?  
	№
	Ответы участников исследования
	Количество  ответов 

	1
	Я  тебе верю и мысли не могла ( мог) допустить , что  ты обманываешь)
	50

	2
	Говорила   очень уверенно и  убедительно 
	48

	3
	в «ложной  Очень много того, чего я действительно считаю, что у меня есть
	45

	4
	Безразмерность  описания
	35

	5
	Она как- то меня подкупила
	48

	6
	Наверное хотелось быть похожей на человека в этой характеристике, быть обманутой
	38


Анализ и выводы: ответы  ребят мы условно обобщили и обозначили их как вера  и доверие экспериментатору, уверенная и  убедительная речь экспериментатора, идеализация себя, безразмерность  описания характера личности в характеристики, подкуп и обман, стремление к совершенству участников исследования.
Рисунок № 2. Результаты ответов на вопрос почему  ты поверил в то,                                                               что  эта  характеристика про тебя?  
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Затем был задан ёще  один вопрос: Как Вы думаете, чего вам не хватает в ситуации, когда  Вас пытаются обмануть?
Все 50 испытуемых однозначно ответили - знаний в этой области.
В чем же сила  данной ложной характеристики?   Проанализируем содержание «ложной характеристики»
1. «У вас сильная потребность в том, чтобы нравиться другим, чтобы другие восхищались вами». (Такая потребность есть почти у каждого). 

2. «Вы без надобности бываете слишком критичны к самому себе». (Такая склонность есть у многих). 

З. «У вас много возможностей сделать для себя что-нибудь полезное, но в настоящее время вы растрачиваете их на пустые забавы». (С кем этого не случается?) 

4. «У вас есть некоторые слабости, но вы хорошо их скрываете». (Здесь ключевым является слово некоторые. Нам нравится хотя бы думать, что мы можем скрывать свои слабости). 
Подробный анализ смотри (Приложение №4).
Причины, влияющие  на желание  людей  верить обманщикам. 
 1. В ложной  характеристике нет конкретики, она простроена  на  сильнейших манипулятивных механизмах, это  доверие, намёк, подкуп, услуга, ослаблении + игра на слабости, цинизме, давлении не явном, демагогии,  блефование и обмане.
 2. Люди склоны  верить в то, что кто-то другой может рассказать им о них самих и о том, какое у них будущее. Они верят своим собственным знаниям о себе меньше, чем чужим.

 3. Большинство  испытуемых согласились с таким «безразмерным» описанием, именно потому, что оно носит общий характер   и в нем идет речь об ощущениях которые при разных обстоятельствах могут возникать у каждого человека.
4. Важным  аспектом является умение манипуляторов устанавливать доверие с потенциальной жертвой.  Верить гадалкам, предсказателям, ясновидящим, шарлатанам, сектантам- ловцам человеческих душ и т.д. -  значить ожидать, что какие-то события обязательно осуществляться, произойдут (как конец света).

5. Гадалки и предсказатели аферисты, религиозные фанаты,  дурачат людей, убеждая их в том, что могут предсказывать их будущее, пользуясь для этого разнообразными психологическими трюками. Вот некоторые из таких трюков: всем молодым людям они сообщают об их привлекательности; всем женщинам, имеющим несчастный вид, они сообщают, что вскоре у них будут ссоры с мужем. 

6.Все верования – это наименее  надежная форма знания. Вера представляет собой больше неуверенности. Люди верят в бога, так как  не имеют реальных сведений о нем. Где есть естественные знания бога, нет нужды в  вере.
7.Знание - прямой опыт. Вера- это представление об опыте. Причина обмана кроется   либо в недостатке знаний, либо  в избытке вере. Мир знаний  и мир веры дополняют друг друга, это последовательная зависимость. «Для конфликта между верой и знанием нет никакой  почвы - писал К.Г. Юнг, обе стороны необходимы, ибо по  отдельности нам недостаточно не  только знания, ни одной лишь веры».

Пути снижения    манипулятивной  эксплуатации личности 

 Я предлагаю 2 ключевых момента, которые  позволяют решить проблему действительно коренным образом.
Первое-это обеспечение граждан научными, качественными и практически значимыми знаниями и навыками в области психологии. Прежде всего социальной психологии, психологии коммуникаций и психологии оценки (реальности) и принятия решений, а так же в области социологии, прежде всего социологии повседневной жизни и повседневного знания. Желательно, чтобы этот процесс начинался с начальной школы, а конкретный  учебный предмет должен быть в числе обязательных и приоритетных.

Второе - формирование культуры критического мышления и культуры социального и личностного развития, как постоянной «работы над ошибками». Я разделяю мнение К.Поппера о том, что основным эволюционным механизмом живых существ является обнаружение и преодоление, а не детерминированный прогресс к предначертанной Абсолютной Истине.

Создать подлинно эффективную защиту сознания и психики, обеспечить психическое  и социальное здоровье может только такое сочетание действительно жизненно важных знаний и навыков критического анализа любых идей и ситуаций.
Манипуляция это сама жизнь в отношениях людей. Манипуляции в воспитании, образовании и управлении необходима для того, что бы неизбежное давление облечь в более мягкие формы, чтобы пощадить самолюбие и достоинство личности. Только довольно трудно уловить ту грань, что разделяет формирующее воздействие во имя перспективных интересов личности, и манипуляцию, когда под флагом заботы о будущем личности самоутверждается за его счет, действуют в угоду и интересах отдельной группы. 
Я исследовала  деструктивное влияние манипуляции- обмана  на личность. Гипотеза, выдвинутая, мной в начале проведения исследования  подтвердилась. Мне удалось исследовать и найти связи, влияние психологического механизма обмана на людей, найти пути снижения манипулятивного воздействия, а это позволит целенаправленно  формировать  подлинно эффективные защиты сознания и психики, тем самым обеспечить психическое  и социальное здоровье людей. 

Завершить свое  выступление хочу  словами  из басни Ивана Андреевича  Крылова  «Ворона и Лисица». Уж сколько раз твердили миру, что лесть гнусна, вредна; но только все не впрок, И в сердце льстец всегда  отыщет уголок. В этом-то и обнаруживается гениальность замысла плутовки- манипулятора - вывести операцию открывания рта из состава одного действия «отдача сыра» и поместить его в рамки совсем иного действия, в данном случае – демонстрация Вороны своих певческих достоинств.
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Приложение №1.

Протокол №1.  Результаты ознакомления с  ложными  характеристиками.


	№
	Ф.И. респондентов
	Полностью согласен
	В большей степени согласен, чем не согласен
	50 на 50
	В большей степени не согласен, чем  согласен
	Полностью не согласен

	1.
	Дубинина Полина
	+
	
	
	
	

	2.
	Зуева Ангелина
	
	
	+
	
	

	3.
	Корнеева Юлия
	
	
	+
	
	

	4.
	Яковенцева Катя
	+
	
	
	
	

	5.
	Сушинская Джульетта
	+
	
	
	
	

	6
	Горшенко Анастасия 
	+
	
	
	
	

	7
	Лоцман Виктория
	+
	
	
	
	

	8
	Никитенко Кристина
	+
	
	
	
	

	9
	Калиникова Татьяна
	+
	
	
	
	

	10
	Трефилов Сергей
	+
	
	
	
	

	11
	Медведева Надежда 
	
	
	+
	
	

	12
	Дувалко Анастасия
	
	
	+
	
	

	13
	Губанова Анна
	+
	
	
	
	

	14
	Морозова Екатерина
	+
	
	
	
	

	15
	Ковган Виктория
	+
	
	
	
	

	16
	Глазунова Екатерина
	+
	
	
	
	

	17
	Атакишиев Решад 
	+
	
	
	
	

	18
	Розпопов Алексей
	+
	
	
	
	

	19
	Хаустов Даниил 
	+
	
	
	
	

	20
	Гарина Ксения
	+
	
	
	
	

	21
	Шмигельский Сергей
	
	+
	
	
	

	22
	Жиганов Алексей
	+
	
	
	
	

	23
	Ефимова Дарья
	+
	
	
	
	

	24
	Знокомов Влад
	+
	
	
	
	

	25
	Горин Александр
	+
	
	
	
	

	26
	Фадеева Кристина
	
	+
	
	
	

	27
	Ахметова Жанна
	+
	
	
	
	

	28
	Прокопьев Павел
	+
	
	
	
	

	30
	Лоцман Павел
	+
	
	
	
	

	31
	Кинделова Екатерина
	+
	
	
	
	

	32
	Мигунова Екатерина
	+
	
	
	
	

	33
	Сищук Богдана
	+
	
	
	
	

	34
	Сиряжев Артем
	+
	
	
	
	

	35
	Цветов Андрей
	+
	
	
	
	

	36
	Шавлукова Бурлият
	+
	
	
	
	

	37
	Валиев Раушан
	+
	
	
	
	

	38
	Лайщук Галина
	+
	
	
	
	

	39
	Халуев Николай
	
	+
	
	
	

	40
	Гатауллин Тамерлан
	+
	
	
	
	

	41
	Зарипов Альберт
	
	+
	
	
	

	42
	Шамыкаева Наталья
	+
	
	
	
	

	43
	Шамсутдинова Карина
	
	+
	
	
	

	44
	Ишмекеева Анастасия
	+
	
	
	
	

	45
	Мальцев Андрей
	+
	
	
	
	

	46
	Ветров Андрей
	
	
	+
	
	

	47
	Авраменко Ирина
	+
	
	
	
	

	48
	Блохина Екатерина
	+
	
	
	
	

	49
	Сидоров Андрей
	
	+
	
	
	

	50
	Попович Кристина
	+
	
	
	
	

	
	итого
	39
	6
	5
	0
	0

	
	%
	78%
	12%
	10%
	0%
	0%


 Приложение№2.
Ложная характеристика.

У вас сильная потребность в том, чтобы нравиться другим, чтобы другие восхищались вами. Вы без надобности бываете слишком критичным по отношению к себе. У вас много возможностей сделать для себя что-нибудь полезное, но в настоящее время вы растрачиваете себя на пустые забавы. 

У вас есть некоторые слабости, но вы хорошо их скрываете. Обычно вы выглядите спокойным и владеющим собой, даже если вы чем-то обеспокоены. Временами вам кажется, что вы приняли  неверное решение или не сделали то, что следовало бы. 
Вы не любите, когда ваша свобода сковывается всякими правилами. Если кто-то хочет вас в чем-то переубедить, ему лучше иметь доказательства своей правоты, потому что вы из тех людей, кто предпочитает сам за себя думать. 

Вам до определенной степени нравятся перемены в жизни и вообще разнообразие. Временами вы бываете общительным, но случается, что испытываете потребность в спокойствии и в том, чтобы побыть наедине с собой. 

Временами у вас бывает ощущение, что все остальные «ничего здесь не понимают». Но бывает и так, что вы сами чувствуете себя не в своей тарелке, в то время как с остальными все в порядке. 

Некоторые ваши надежды на успех в будущем могут показаться эгоцентричными и нереальным.
Приложение №3.

План проведения исследовательской работы

1.Изучение теоретического материала  по теме

2.Подбор  и изучение теоретического материала.

3.Изучение  технологии исследования.

4.Выбор группы респондентов.

5. Заготовка  бланков  для проведения исследования

6.Анализ полученных результатов и на основе их дополнительное исследование причины.

7.Выводы.

8.Рекомендации.

9. Оформление работы.
Приложение №4.

Подробный анализ содержание «ложной характеристики»
1. «У вас сильная потребность в том, чтобы нравиться другим, чтобы другие восхищались вами». (Такая потребность есть почти у каждого). 

2. «Вы без надобности бываете слишком критичны к самому себе». (Такая склонность есть у многих). 

З. «У вас много возможностей сделать для себя что-нибудь полезное, но в настоящее время вы растрачиваете их на пустые забавы». (С кем этого не случается?) 

4. «У вас есть некоторые слабости, но вы хорошо их скрываете». (Здесь ключевым является слово некоторые. Нам нравится хотя бы думать, что мы можем скрывать свои слабости). 

5. «Обычно вы выглядите спокойным и владеющим собой, даже если вы чем-то обеспокоены». (Здесь ключевое слово — обычно). 

6. «Временами вам кажется, что вы приняли неверное решение или не сделали то, что следовало бы». (Ключевое слово — временами. Временами такие мысли возникают у каждого).

7. «Вы не любите, когда ваша свобода сковывается всякими глупыми правилами». (Представьте, чтобы кто-нибудь сказал: «Знаете, а мне и вправду нравится, когда мою свободу ограничивают всякими глупыми правилами». Маловероятно, не так ли?) 

8. «Вы из тех людей, кто предпочитает сам за себя думать». (Даже те из нас, кто на самом деле сами за себя не думают, предпочитают думать, что они это делают)                                                 

9. «Вам до определенной степени нравятся перемены в жизни и вообще разнообразие». (Ключевые слова: до определенной степени. Редко бывает, чтобы человек не хотел вообще никаких перемен и никакого разнообразия в своей жизни). 
10.«Временами вы бываете общительным, но случается, что вы испытываете потребность в спокойствии и в том, чтобы побыть наедине с собой». (Ключевые слова: временами и порой. Немногие бывают общительными всегда или не бывают никогда, и мало кто всегда (или никогда) не нуждается в спокойствии.)

11.«Временами у вас бывает ощущение, что все остальные  «ничего здесь не понимают». Но бывает и так, что вы сами чувствуете себя не в своей тарелке, в, то время как с остальными все в порядке». (Если вы не смогли определить здесь ключевые слова сами, вы не очень внимательны!) 

12. «Некоторые ваши надежды на успех в будущем могут показаться эгоцентричными и нереальными». (Есть ли на свете хоть один человек, который никогда не бывал эгоцентричным? У кого никогда не бывало нереальных надежд? Я надеюсь, что не бывает таких людей!)
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Приложение № 5
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