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Работа юриста слож​на и ответственна. Как он с ней справляется, зависит преж​де всего от содержания его действий и поступков. Но вели​ко значение и того, как он работает, в какую форму облекается эта работа. Мало лишь делать нужное дело, мало хотеть хорошего, мало просто вести разговор — всегда важ​но знать как?
Ответ на него дает психотехника (или — психологическая техника вы​полнения действий).
Слово "техника" происходит от древнегреческого "techne" — искусственный, искусство, мастерство. Совокуп​ность методов, приемов выполнения определенного действия образует его операциональную сторону, методику. В совре​менной психологии в связи с этим говорят о психотехноло​гиях, психотехнике
. Сложное слово "психотехника" относится к сфере практической психологии и понимается как научно обоснованные психологические средства, приемы и операции при выполнении действий и деятельности. В этом смысле оно будет употребляться и нами с учетом особенно​стей, определяемых деятельностью юриста.
Владение психотехникой пред​полагает наличие у профессионала-юриста определенных знаний по психотехнике речи, а также определенных на​выков, умений и привычек.
Жизнь, однако, показывает, что профессиональные юри​дические действия выполняются всеми, кто работает по дан​ной специальности, все знают, что надо делать, но результаты весьма различны. Причина в том, что специалисты по-разному понимают, что и как надо делать. Одни ограничи​ваются формально-нормативными, процедурными действи​ями, а другие обогащают их вспомогательными действиями, создающими благоприятные условия для выполнения ос​новных. Так, допрос может вестись строго в соответствии с процедурой, ограничиваясь выполнением только того, что предусмотрено Уголовно-процессуальным кодексом, а мо​жет дополняться изучением психологических особеннос​тей допрашиваемого, слежением за его психическим состоя​нием, контролем за признаками искренности-лживости, установлением психологического контакта, правомерным психологическим воздействием и др. Очевидно, что во вто​ром случае результат допроса будет значительно лучше.
Психологические действия — действия, направленные на решение психологических задач и осуществляемые пси​хологическими средствами и приемами. Такими задачами могут быть: сбор психологической информации, психоло​гический анализ, изучение психологии человека, группы, психологическая оценка обстановки или ситуации, психо​логический анализ проблемы, психологическое решение, психологическое воздействие, разработка психологическо​го замысла, психологический выбор линии поведения или общения, выбор и реализация психологической позиции, психологическая тактика и др.
В юридической деятельности психологические действия чаще всего имеют характер вспомогательных действий, об​служивающих решение основной профессиональной зада​чи, стоящей перед работником юридического органа. Их выполнение создает благоприятные условия для осуществ​ления основного, нормативно предусмотренного действия и значительно повышает вероятность достижения его высо​кого результата. 
Наряду с тем, что долж​но быть достигнуто, действие имеет и операциональный, ме​тодический, технологичный аспект. Знание действия, об​щее представление о нем есть ответ на вопрос "что делать?", а операция отвечает на вопрос "как делать?". Операция — это общий способ (движения, психологические акты, про​цессы) выполнения данного действия. Она имеет опреде​ленную структуру, складывается из частных способов — приемов выполнения движений, актов, оценок, решений и пр. 
Понятие "средства" близко к понятию "способы", в ряде случаев их можно использовать как синонимы. Но у пер​вого есть один смысловой оттенок, который не присущ вто​рому, — вещественный. Когда имеют в виду орудия, инст​рументы, с помощью которых решается профессиональная задача, говорят о средствах, но никогда — о способах, за которыми всегда сохраняется технологический смысл, т.е. как использовать средства. К числу психологических средств обычно, даже в криминалистике, относят речевые (слово и др.) и неречевые (мимика, жесты и др.) средства. К ним также можно отнести поведение человека. 
Из сказан​ного следует, что психотехника юриста включает:
· психологические средства, способы и приемы их использования;
· психотехнику речи (повседневной, выступлений пе​ред гражданами, судебной);
· психотехнику общения;
· психотехнику действий (психологических и "чисто"
юридических — следственных, оперативно-розыскных, ад​
министративно-предупредительных и иных).
1. Психотехника использования речевых средств

Психотехника начинается с умения использовать психо​логические средства, которыми располагает юрист.
Речь — это использование языка, а язык (в лингвисти​ческом смысле) — это знаковая система, состоящая из слов, правил их произношения и согласования и служащая для общения, мышления, передачи и усвоения опыта. Использование языка человеком находит вы​ражение во внутренней, внешней (громкой, озвученной) и письменной речи. Речь — воплощение мысли, процесса мышления и передача их другим людям.
Значительная часть профессиональных действий юрис​та осуществляется с использованием речи. Мысль, намере​ние, отношение, предложение, решение — все эти психоло​гические феномены юриста передаются с помощью речи, через воплощение их в словах и фразах, через их содержа​ние и форму выражения.
К основным психологическим средствам речи относят​ся собственно речевые (вербальные), неречевые (невербаль​ные) и обстановочно-поведенческие средства. Первые вклю​чают слово как основной феномен речи; вторые — мимику, жестикуляцию; третьи — позу и передвижение говоряще​го, социальную дистанцию между ним и слушающим, ок​ружающую обстановку (последнюю группу тоже можно отнести к невербальным средствам, но она не связана соб​ственно с механизмами функционирования речи, в ней до​минируют социально-психологические механизмы, и ее психотехнология специфична).
Слова и построенные из них словосочетания, фразы, пред​ложения более действенны, если они точны, строго соответ​ствуют сущности мысли юриста и способствуют ее переда​че слушающему. Для этого пригодны лишь понятные слова и состоящие из них словосочетания. Далеко не единичны случаи, когда вроде бы знающий юрист тем не менее выра​жает свои мысли с помощью бесцветных, тусклых, общих слов-штампов. Слушать его скучно и трудно. Многие юрис​ты потому и многословны, что не в состоянии подобрать точные слова. Истинную ценность представ​ляют лишь те высказывания, в которых, по замечанию А.Ф. Кони, "самые глубокие мысли сливаются с простей​шими словами"5.
Словарная чистота языка. Вызывает восхищение забо​та выдающихся отечественных юристов, живших и творив​ших на рубеже XIX и XX вв., о бережном отношении к языку, любовь к нему, стремление беречь его как нацио​нальную святыню. Они настойчиво рекомендовали исполь​зовать слова и речевые обороты, свойственные хорошему русскому языку, идущие из народной практики и языко​вых традиций, избегать увлечения иностранными словами.
Плохое впечатление производит речь человека, если она засорена словами-паразитами типа: "так сказать", "как го​ворится", "значит", "понимаешь", "ну", "так", "в некотором роде", "и так далее", "и вот", "в общем и целом", "надо ска​зать", "говоря откровенно" и пр. Низкая культура речи, за​трудняющая ее восприятие и снижающая ее воздействие, проявляется в засорении ее звуками: "м-м-м-м...", "э-э-э-э...". Все это — "костыли хромого оратора". Конечно, плохо, когда юрист имеет дефекты речи (заикается, шепелявит, сильно картавит). Но и в этом случае можно компенсиро​вать их особым усердием в проявлении других своих дос​тоинств.
Правильное произношение и ударения — обязательное условие высокой культуры и техники речи. В русском язы​ке немало слов, при произнесении которых нужно специ​ально уточнять ударение, используя справочники, словари, энциклопедии. Часто делаются ошибки в произнесении таких слов: возбуждено, переведен, приговор, злоба, феномен, деньгами, алкоголь, обеспечение, осужденный и др. Лекси​ческие погрешности и несообразности, неверные словесные обороты, нарушения требований грамматики наносят серьез​ный урон речи и престижу говорящего.
Очень плохое впечатление производят неграмотно пост​роенные предложения. Вот несколько образцов: "я не могу сделать вас инвалидом", "можно считать, что этот факт более или менее установлен", "прежняя судимость обвиняемого является его отрицательным минусом". 
Право вообще и речь юриста в частности отличаются обилием специальных терминов, выражений, тонкостями словесных оборотов, которые чаще всего неизвестны, не пол​ностью понятны обычным гражданам, удивляющимся по​рой тому, что юрист находит различия там, где ими они не усматриваются. Очевидно, что употреблять их следует с полным учетом особенностей адресата и обстановки. Часть юристов увлекается употреблением слов из уголовного жаргона.
2. Психотехника владения голосом

Выразительность. Грамотная речь должна отличаться выразительностью, призванной повысить эффективность ее восприятия. Реализуется это путем выполнения следую​щих правил:
эмоциональная выразительность (экспрессивность). В словах, произносимых юристом, должны звучать его отно​шение к ним, вкладываемый смысл, адресность. Интонация слов должна быть адекватна их содержанию и значению в контексте фраз. Это не простая "артистичность". Интонация обогащает смысл слова, обес​печивает его лучшее восприятие и понимание слушающим, производит впечатление. По данным некоторых исследо​вателей, понимание слова на 40% зависит от интонации, с которой оно произносится. Необходимо интонационное разнообразие в произнесении слов. Монотонность, невыра​зительность наносят заметный ущерб эффективности раз​говора. Речь на одной ноте (какой она часто бывает на судебных заседаниях при зачитывании приговора) утоми​тельна для слушающих и даже для самого говорящего (ра​ботают одни и те же мышцы речевого аппарата). Следует варьировать громкость, эмоциональность, тембр, но исклю​чать форсирование голоса;
лексическая выразительность — использование точ​ных, нестандартных; образных слов и словесных оборотов, синонимов, омонимов, терминов;

фонетическая выразительность (отчетливое, ясное про​изношение, изменение ритмики, громкости);
грамматическая выразительность (использование раз​нообразных словесных оборотов, ярко сформулированных выражений, применение уменьшительных и ласкательных слов, идиом, афоризмов, пословиц, дидактических повторов, подытоживаний и др.);
недопустимость срыва голоса. Нельзя переходить на крик. Старая восточная мудрость гласит: если ты кричишь, значит, ты не прав и слаб. Это производит нехорошее впе​чатление на собеседника, утомляет, не украшает представи​теля власти, а, кроме того, грозит появлением сиплости и потерей голоса.
А.Ф. Кони давал такой совет тем, кто хотел научиться мастерству слова: "Говорить следует громко, ясно, отчетли​во, не монотонно, по возможности выразительно и просто. Тон речи можно повышать или понижать в зависимости от смысла и значения данной фразы и даже отдельных слов.
Жесты оживляют речь, но ими следует пользоваться осто​рожно. Применять их тоже соответственно смыслу и зна​чению произносимого и т.д." 
Эмоциональная выразительность слов может и должна быть различной. Все зависит от того, кому они адресованы, какие задачи призваны решить, в какой-обстановке произ​носятся. 
Тембр, громкость, темп. Некоторые юристы считают го​лос большим достоинством. Бас, баритон всегда ласкают слух, а визгливый, хриплый, глухой голос портит восприя​тие даже прекрасных по смыслу слов.
Голос должен быть достаточно громким, чтобы слова были хорошо слышны в любом месте комнаты, зала, но при этом нужно учитывать размеры, форму помещения, акус​тику, наличие звукоусиливающих устройств, тишину или шум в зале, чтобы рассчитать громкость голоса. 
Психологически справедливо и мнение, что тихие речи воспринимаются многими как робкие, как проявление не​уверенности в себе, что невыгодно юристу. Есть еще один аспект речи юриста. Говорящий не должен стоять, повер​нувшись к судье, и спиной к сидящим в зале, которые из-за особенностей направленного распространения звука большую часть не услышат и не поймут.
Не безразличен для восприятия и эффективности речи ее темп. Плохо воспринимаются и слишком быстрый темп, и слишком медленный. 
В других случаях, например при допросах, бывает целе​сообразно, наоборот, задать высокий темп, хотя такой темп затрудняет восприятие и понимание, быстро утомляет. Оп​равдано менять темп, используя, например, замедление для выделения важных слов, фраз, трудных для понимания мест. Иногда от плавного, размеренного темпа полезно пе​реходить к очень быстрому, требуя быстрых ответов. Темп связан с паузами, которые нужны не для того, чтобы отды​шаться, а делаются с целью дать обдумать ответ собеседни​ку или усилить его напряжение или волнение.
Из изложенного не следует, что говорить правильно — значит придерживаться некоторого штампа, который обя​заны усвоить все. Ценность речи данного юриста во мно​гом определяется индивидуальностью, выраженной в ка​кой-то ее особенности (например в любви к пословицам и поговоркам, проведении аналогий с другими случаями, ци​тировании литературных произведений и пр.). Так, в исто​рии отечественной судебной практики речи В.Д. Спасовича отличались использованием народных выражений, а С.А. Андреевского, который сам писал стихи, частым ис​пользованием цитат из стихотворений.
3. Психотехника использования неречевых средств

Неречевые (невербальные) средства. Слово действует не только своим содержанием и смыслом, но и всем комп​лексом "обрамляющих" его неречевых средств. Психотех​ника использования невербальных средств сопровождения речи связана с их включением в разговор, что существенно усиливает силу слов, а игнорирование их может ослаблять и даже сводить действие слова на нет. Общее правило тако​во: говорить не только ушам, но и глазам слушающих.
Мимика. В широком смысле под мимикой понимаются выразительные движения мышц лица. В ней отражаются психическое состояние человека, отношение к окружающе​му, собственным высказываниям и действиям. 
В профессиональной психотехнике мимика использует​ся для усиления речевого высказывания, воздействия на собеседника, установления психологического контакта, фор​мирования впечатления о себе и своей позиции в разговоре, маскировки собственного психического состояния и отно​шения к происходящему и даже для улучшения самочув​ствия. 
Правило продуманного выражения лица означает целе​сообразность намеренно управлять своей мимикой, прида​вать с ее помощью то выражение лицу, которое будет спо​собствовать желательному восприятию вас, ваших мыслей и поступков собеседником. Чаще всего лицо работников органов правоохраны должно выражать спокойствие, само​обладание, уверенность, доброжелательность.
Необходимо использовать все мимические средства для нужной выразительности лица. Это прежде всего выражение глаз, направление взгляда, особый рисунок носогубных складок, складок лба, общее положение головы (обыч​ное, прямое положение, высокомерно поднятый подбородок, наклон вперед со взглядом исподлобья), движения мышц лица (в том числе мышц век глаз и окружающих, которые в первую очередь определяют их выражение). 
Правило следить за выражением глаз имеет важнейшее значение при разговоре. Глаза справедливо называют "зер​калом души". Работнику правоохранительных органов надо разговаривать со своим визави, как говорят, глаза в глаза, иметь контакт глазами и даже в уместных случаях просить его тоже смотреть в глаза и не отводить их. В профессии юриста бывают обстоятельства, когда глаза и вся мимика призваны маскировать его действительное состояние и отношение. Это требует артистизма и умения управлять собой.
Правило динамичности подкрепляет необходимость вес​ти речь не с застывшим лицом, а варьируя его выражение, придавая то, которое отвечает требованиям события, мо​мента, намеченной тактике разговора с собеседником. 
Пантомимика. К пантомимическим средствам относят жесты, позу, походку.

Можно разделить все жесты, используемые в деятель​ности работников правоохраны, на группы:
жесты-иллюстраторы, подкрепляющие речевое сообщение, в том числе: указатели (палец, движение руки), пиктографы (картинное изображение формы и размеров предмета),  идеографы (движения  руками,  моделирующие динамику какого-то события, например движения руки с ножом при ударе по телу), отмашки (движения, как бы отбивающие темп речи);
жесты-омонимы — заменители слов "подойдите", "са​дитесь", "привет", "уходите", "уберите", "до свидания", "ура!", "подождите", "плохо", "не верю", "ужас!" и др.;
жесты-команды. Эта разновидность жестов предусмотрена, например, для работы инспекторов дорожно-патрульной службы, при строевых построениях ("В шеренгу становись!", "В колонну становись!" и др.);
жесты-аффекторы — движения, отражающие отноше​ния к действиям и словам собеседника и возникшие эмоции: согласие, несогласие, протест, сопереживание, осужде​ние, предупреждение (движение указательным пальцем), внимание и др.;
жесты-регуляторы — кивок головой, направление
взгляда, целенаправленное движение руками, демонстрирующие намерения говорящего: предложение собеседнику помолчать, подождать, прервать свою речь, что-то дать или передать и др.
Есть ряд правил-рекомендаций по пользованию жестами:

активно использовать возможности жестов при раз​говоре;
не допускать бессмысленной жестикуляции — разма​хивания руками. 
избегать стереотипной жестикуляции — использова​ния только одного-двух постоянно повторяющихся жестов (например "рубки воздуха", "указующего перста").
Поза чаще всего выражает умение человека держаться. Она оказывает психологическое влияние на собеседника и выдает отношение к нему, отношение к себе, уровень куль​турности и этичности, психическое состояние, намерение и др. Потому ра​зумно принимать ту позу, которая точно рассчитана на пси​хологический эффект, соответствующий целям речи. В общем случае она призвана свидетельствовать о культуре, ответственности, требовательности к себе, уважительности к собеседнику, внимательности к его словам. Ее признаки: строгая прямая посадка, наклоненный чуть вперед корпус.
Походка. Походка может немало сказать о человеке и определенным образом характеризует его психологию. До​статочно четко различаются походки людей, уверенных в себе и неуверенных, обладающих большим самомнением и нетребовательностью, распущенных и расхлябанных, получивших хорошую школу в армии и т.д. Даже не очень наблюдательный человек, заметив движущегося, например, на посту сотрудника милиции или приближающегося к нему, интуитивно угадывает некоторые его особенности и намерения.
Поэтому любому работнику органов правопорядка при выполнении профессиональных обязанностей следует стараться оценить роль своей походки в конкретной ситуации и избрать наиболее подходящую. Понимая психологи​ческую значимость походки, необходимо постоянно и упорно отрабатывать нужную.
Внешний вид. Имеют значение внешние атрибуты, ха​рактеризующие принадлежность к правоохранительным органам. Это форменная одежда работников разных юри​дических органов, погоны, знаки отличия, специальные зва​ния, присваиваемые работникам прокуратуры, милиции, внутренних войск, органов, исполняющих наказания. Они обязывают профессио​нальных правозащитников быть опрятными, подтянутыми, сдержанными, вести себя с достоинством, постоянно чув​ствовать свою принадлежность к корпусу юристов, призван​ных стоять на страже законности и справедливости.
4. Психотехника общения

Люди в общении — не подобия акустических приборов, издающих и воспринимающих звуки. Они не только передают-принимают информацию, но и вступают во взаимодействие, взаимоотношения, изучают, воздействуют друг на друга, проводят свою линию поведения, отстаивают свои интересы.
Правило предусмотрительности в общении требует учитывать последствия сказанных юристом слов и поведения в разных ситуациях общения. Его можно выразить и как правило «не навреди!". Поэтому, готовясь к предстоящему общению и в ходе него, следует думать не только о том, что сказать, но и как сказать. Это называют коммуникативной проработкой высказываний. Ошибочно сказанные фраза, тон, слово могут серьезно навредить общению, а порой на долгое время испортить отношения между людьми.
Правило благоприятных исходных обстановочных условий общения. Предпочтителен разговор с глазу на глаз, при отсутствии посторонних (если привлечение других юристов для помощи заранее не просчитано). Всякие посторонние шумы — помехи общению.
Если общение ведется в служебном кабинете юриста, то последний должен отличаться чистотой, порядком (стопки бумаг на столе могут и не мешать, а придавать даже определенный вес хозяину кабинета). Радио или телевизор, если они есть и почему-то действуют, следует выключить. Все должно говорить о том, что это рабочий кабинет, где много и серьезно работают, но всегда готовы со вниманием выслушать гражданина.
В кабинете нелишне иметь уголок, в котором были бы расположены два удобных кресла, стоящие по обе стороны от небольшого журнального столика.
В ходе общения правилом юриста выступает стремление максимально проявлять свои коммуникативные способности: вести себя спокойно и непринужденно, без заискивания; быть общительным, уметь налаживать и тактично направлять разговор; уметь слушать, дать гражданину возможность высказаться; уметь устанавливать психологический контакт.
Правило диалогичности, «разговаривания» собеседника. Одной из существенных особенностей юридического общения является то, что, хотя работник правоохранительного органа чаще всего является инициатором общения, он заинтересован в том, чтобы больше говорил его собеседник. Если же он будет молчать или отвечать односложно, то мало чего можно добиться. Активно говорящего можно легче и лучше понять, получить необходимую для решения вопроса информацию, проследить, какую позицию он займет, какую линию и тактику разговора начнет проводить. «Разговаривая» партнера, надо внешне отдавать инициативу ему, но по существу держать линию разговора в своих руках.
Правило внимания к собеседнику и к тому, что он говорит. В процессе разговора юристу следует отчетливо выражать свое внимание к нуждам и беспокоящим граждан вопросам. Всем своим видом — позой, выражением лица и глаз, голосом — нужно показывать готовность объективно разобраться и помочь.
Недопустимо во время приема заниматься чем-то посторонним, отвлекаться на телефонные разговоры, выходить по каким-то другим делам из помещения, демонстрировать торопливость и желание побыстрее расстаться с заявителем, поглядывать все время на часы, показывать всем видом, что пришедший ему надоел, отрывает от работы и пришел не вовремя.
Правило активного слушания и поддержания речевой активности гражданина. Неумение слушать другого — весьма частое явление. Между тем задача заключается в том, чтобы слушать, изучать, понимать, оценивать. Высказываясь, человек не просто сообщает, но всегда и ведет себя в соответствии с отношением к юристу и предмету разговора. Слушать поэтому надо не только слова, но и человека, стремиться понять, что он хочет или не хочет сказать, понять действительные события и психологию говорящего.
Правильной представляется позиция активного слушания, которая реализуется при помощи:
наклона тела в сторону говорящего;
выражения визуальным контактом, мимикой, глазами позиции внимания к собеседнику;
реагирования всеми невербальными способами на содержание излагаемого говорящим: жестами, изменением формы бровей, сужением и расширением глаз, движениями губ, челюстей, положением головы, тела;
реагирования короткими фразами и возгласами: «Неужели?", «Это интересно!", «Хорошо понимаю», «Да что Вы?!", «Представляю, что Вы чувствовали!", «Звери!» и пр.;
стимулирования подробного изложения: «Не понял. Уточните это», «Повторите, пожалуйста», «Расскажите об этом подробнее» и пр.;
резюмирования с предложением подтвердить правильность или внести уточнение: «Я Вас понял так… Правильно?", «Значит, Вы утверждаете… Верно?", «Вывод из Ваших слов я делаю такой:… Поправьте меня, если я в чем-то не так Вас понял».
Правило выявления и учета ведущей репрезентативной системы общающегося с юристом. Это правило учитывает рекомендации теории нейролингвистического программирования (NLP). Эта теория утверждает наличие у человека трех основных входных каналов, через которые люди получают информацию о внешнем мире, а именно —зрительного, слухового и кинестетического (в понимании авторов теории Д. Гриндера и Р. Бендлера — осязательных, обонятельных, мышечных, двигательных ощущений и положения тела в пространстве), образующих его репрезентативную систему. Индивидуальность человека заключается в том, что у каждого есть своеобразное сочетание элементов этой триады. По преобладанию одного из трех каналов выделяются люди с преимущественно визуальной, аудиаль-ной и кинестетической репрезентативными системами, которые обусловливают их своеобразное понимание и отношение к миру. Чтобы успешно понимать человека, воздействовать на него, добиться понимания цм обращенных к нему слов, надо выявлять и учитывать его репрезентативную систему. Возможно это с помощью слов и предложений, произносимых собеседником.
Разным репрезентативным системам свойственны такие лингвистические особенности:
а) визуальная: 

слова (предикаты): картина, видимо, видеть, ярко, красочно, представить, прозрачно, туманно и т.п.; 

предложения: увиденное запомнилось, это проливает свет; этот образ остался в моей памяти; все стоит перед моими глазами; давайте посмотрим; это слишком неопределенно, чтобы рассмотреть и т.п.;
б) аудиальная:
•
слова: послушайте, слышится, громко, тихо, сказать, звучит, невнятно, глухо, резко, логично и т.п.;
•
предложения: этот голос звучит в ушах, ритм нарушен, нет гармонии, на разных нотах, в наших отношениях есть разногласия, я старался говорить себе, внутренний голос говорил мне и пр.;
в) кинестетическая:
слова: удобно, жестко, мягко, напрягаться, коснуться, координация, смачно, тошно, холодно, чувствовать и др.;
предложения: он горячий; вызывает неоднозначные чувства; к цели надо идти быстро; это слабость; холодный, как рыба и т.п.
Чтобы партнер по общению лучше понял юриста, последнему надо подбирать и чаще употреблять слова и выражения, предпочитаемые им и согласующиеся с его репрезентативной системой, продиагностированной в разговоре с ним.
Репрезентативную систему авторы теории рекомендуют диагностировать и по движениям глаз собеседника. 
Так, люди с визуальной системой отличаются частыми перемещениями направления взгляда прямо перед собой, а также вправо и влево вверх, 
с аудиальной — перемещениями глаз вправо и влево по горизонтали, а также вправо вниз, 
с кинестетической — перемещениями глаз вниз прямо и влево вниз. Чтобы не ожидать долго этих движений, можно стимулировать их частое проявление постановкой стимулирующих вопросов типа: «Можете вспомнить, когда у Вас за последние годы была самая удачная прогулка в лес?", «Попробуйте вспомнить шум набегающих на гальку волн моря тихим летним вечером», «Какого цвета обои в Вашей квартире?", «Представьте себе, как звучит орган в костеле?", «Какие у Вас ощущения в ногах после долгой ходьбы?", «Что Вы чувствуете в спине, поработав трудно и долго с лопатой?".
Рекомендуется также диагностировать ведущую репрезентативную систему по преобладающей жестикуляции руками (визуальная модальность — на уровне лица, аудиальная — выше пояса, кинестетическая — ниже пояса), 
по темпу речи (визуальная модальность — ускоренный, ауди-альная — ровный, кинестетическая — замедленный), 
по интонации голоса (визуальная модальность — повышенная, аудиальная — монотонная, кинестетическая — пониженная), 
по преобладающему направлению взгляда (визуальная модальность — смотрит в глаза, аудиальная — смотрит на лоб, кинестетическая — смотрит вниз или в сторону). 
По частоте употребления местоимений (визуальная модальность — почти не употребляет «Я», аудиальная — редко употребляет «Я», кинестетическая — часто употребляет «Я»).
Правило изучения собеседника и учета его психологии, психических состояний в общении. Изучать психологические особенности собеседника нужно не только для отдаленного будущего, но и для немедленного использования по ходу общения. Это позволяет более гибко вести разговор, вносить коррективы, если подмечаемые психологические изменения не отвечают намеченному психологическому сценарию общения и поставленным целям.
Правило презумпции доверия. Нельзя априорно проявлять предубежденность, недоверие, антипатию к гражданину, стремление лишь бы как, но поскорее закончить разговор и дело. Нужно подавлять изначальное желание не верить абсолютно никому и ничему, убеждение, что все недобросовестны. Ошибочна и противоположная крайность. Ведь даже потерпевшие заинтересованы в исходе дела и бывает, что дают ложную информацию. Свидетели, интересы которых, казалось бы, нейтральны, нередко тоже могут не говорить всю правду, поскольку они не хотят «ввязываться в историю», побаиваются и поэтому отнекиваются в ответ на вопросы юриста. 
Правило этичности и психолого-педагогической тактичности. Проявлять психолого-педагогический такт в общении значит:
 не подавлять активность собеседника своей говорливостью;
 проявлять настойчивость, твердость, принципиальность в проведении своей линии, но без самодурства и унижения партнера по общению;
 уметь поучать, делать замечания без проявления высокомерия, превосходства и навязчивого морализования;
 быть серьезным, деловым, но без сухости, с временными послаблениями, уместным юмором;
 быть естественным, но без наигранности, фамильярности, панибратства;
 строить общение на доверии, но без необоснованной доверчивости;
 стремиться использовать наиболее мягкие способы воздействия (рекомендации, советы и пр.), но строго индивидуально и не останавливаться, когда это оказывается необходимым, перед применением более категоричных и строгих.
� Носков ВЛ. Психотехника общения в работе оперуполномочен�ного БХСС. Горький, 1989.
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