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内容概要

　　46条拆谎线索、27招套话技巧
　　还你一个天下无谎的世界
　　当恋人有所欺瞒，而你又不能直接质问时，该怎么办？

　　当旁观者都看出某某配偶不忠时，为何当事人却无视所有的线索？

　　当客户话中有话时，如何看透他们心里真正的想法？

　　当上司不愿透露你未获升迁的原因时，如何套出实情？

　　《看谁在说谎》是迄今为止最全面的识谎技巧全集，从微表情到身体语言，从唇枪舌剑到心理游
戏⋯⋯援引了几乎所有情境下的识谎实例，教你通过肢体语言、口头陈述、情绪状态和心理征兆等微
妙线索，精准地嗅出谎言气息，避开欺骗的陷阱，不着痕迹地拆穿各种谎言，回归诚实平等的人际关
系！

　　你知道谎言有什么漏洞吗？

　　心里有鬼的人，会断断续续地说出“事实”，直到获得对方认可为止。

　　“说溜了嘴的错话”其实是一种下意识的漏洞。

　　说谎者提到的数字都是同一个数字，或是另一个数字的倍数。

　　在说谎者编造的事件中，通常不包含第三者的观点。

　　“语言”和“非语言”智慧并驾齐驱的唯一杰作，让你在情场上不再失意，商场上尽享优势。
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作者简介

　　识谎专家中的专家
　　大卫·李柏曼（David J. Lieberman）
　　国际人类行为学领域的领袖
　　心理学博士
　　国际畅销书作者
　　广受欢迎的演说家和咨询顾问
　　“神经官能分析”短期治疗法的创始人
　　大卫·李柏曼是世界上唯一兼具“语言大师”和“非语言大师”身份的学者。
他研发的识谎技巧已为美国FBI、海军部、全球500强企业以及25个国家的政府和公司运用。

　　他以专家身份受邀参与200多个电视节目，并频繁作客美国国家公共广播电台（NPR）、美国公共
电视网（PBS）、今日秀（The
Today Show）、和福克斯新闻（Fox News）等,
受到《纽约时报》等世界级主流媒体的追捧，被誉为人类行为学领域“专家中的专家”。

　　李柏曼“看谁”系列作品：《看谁听你的》（Get Anyone to Do Anything）和《看谁听谁的》
（Executive
Power）正引爆大众心理学狂潮，其作品已被翻译成18种语言。
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书籍目录

导读见招拆招：让人对你说真话
第1章46条欺骗的线索侦察身体和潜意识
说谎者在表情、眼神、举手投足间都传达了真相的信息。
而人们说话时所选择的字眼则反映了他们当前的心理状态。
当你掌握本章知识，你就会发现，说谎者掩饰得再好，也常常被自己的身体和潜意识背叛。

类别1身体不会说谎
类别2情绪与言行矛盾
类别3姿势动作与环境互动
类别4特定的交谈措辞
类别5说话方式隐藏意念
类别6说谎者的思维模式
类别7谎言大搜索
第2章27道谎言追缉令口头测谎攻势
你觉得男友或女友昨天晚上与人有染，如何询问？
你认为有位同事在上司面前说你坏话，怎样通过谈话确认真有其事？
一个简单的关键句竟能让说谎者不打自招！
让你不伤和气地揭开对方的面具，充分展现如同侦探般的智慧和风度。

阶段1基本攻势：轻描淡写的话引子
阶段2进阶攻势：不露底牌的质问句
阶段3终极攻势：不伤和气的逼供法
第3章让真相说话搜集欺瞒证据
你想拥有神探般的问话技巧吗？
原来一个神奇的句子就可以打开对方的话匣子，而如果你用了另外一种方式问话，对方则可能宁死也
不透露任何信息。

情境1一般情境：运用“事实”套话
情境2特殊情境：打开话匣子的神奇问句
情境3主导话题的方向
情境4把抽象回答具体化
情境5发掘真相的关键词
情境6取得发言权
第4章心理游戏遏制说谎动机
在谎言还未成为谎言之前，是扼杀说谎动机的最佳时机。
当你想要确认一个真相，而这个真相与对方先前的行为有关时，你知道怎样转移对话焦点，预防对方
产生说谎的动机吗？
你知道哪些问话技巧已经普遍应用于应聘者的筛选过程吗？

步骤1强力守备：预防谎言
步骤2积极进攻：认识骗徒
第5章心灵测谎器善用催眠脚本
在美国，测谎仪被警察局和情报局频繁使用；而对应聘者测谎已经成为它最常见的用途。
大卫?李柏曼发明的“催眠脚本”与测谎仪功能相当，但它不需要仪器的辅助，而是通过拟订好的言辞
对人的潜意识施加影响。
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脚本1嵌入暗示指令
脚本24-3-2-1法则
脚本3潜意识的行为
脚本4心理分裂
脚本5眼睛的秘密
脚本6抛下诚实之锚
脚本7天堂向左，说谎向右
第6章防骗十诫武装情感和逻辑
在我们所作的决定中，有90％是基于情感因素。
而信息内化的逻辑方式不同，对事件也会产生截然不同的观感。
从情感和逻辑上武装自己，是高阶的预防措施。

告诫1动之以情，诱之以利
告诫2增强心理内化
告诫3改变生理机能
告诫4提供额外信息
告诫5把问题扩大
告诫6表达期望
告诫7在对方不自在时逼供
告诫8突显自己的优势
告诫9精通信息处理程序
告诫10运用“趋乐避苦”法则
第7章自欺的陷阱摒除内在障碍
什么时候是你被骗得最过火的时候？
答案是“自欺的时候”！
生活中的自欺案例比比皆是，我们要做的就是学会摒除情感、偏见的干扰，理性地观察事实。

障碍1拒绝看清事实
障碍2扭曲的偏见
障碍3被情感打败
第8章行家的骗局超越外在影响
你在看一件名牌毛衣，售货员说：“在那边，我们也展示了一些不那么昂贵的毛衣。
”你是否很想证明自己买得起贵的那件？
欺骗的行家总是善于利用“客观”的外在因素来牵制你的心理和行为，懂得超越这些外在的影响，任
何专家都没法让你上当。

花招1解除你的戒备心理
花招2穿起白袍扮专家
花招3以退为进激将法
结束语永远不上当
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章节摘录

　　（1）如果可能的话，经常询问第二个人的意见。
这很容易，而且可以有效避免痛心的情况。
　　（2）确定对方领有执照、已投保，并且经过注册经营。
　　（3）把你们的协议用白纸黑字记录下来；口头的承诺此不上书面的契约。
　　（4）要求他人的推荐认证。
　　如果他对以上4点之中的任何一点表现出犹豫不决，你可要考虑换人了。
当你在暗处时，那些花言巧语的骗子最容易得逞。
最后，以下的策略应该可以让你洞悉对方的意图。
这个策略的关键是，不要告诉他你真正想要的是什么，而是要说反话。
　　情节1 旅行社的桑迪建议你搭乘客轮，作为期5天的系列旅游行程。
你希望在旅途中恣意狂欢，尽情享乐。
但是，你不确定桑迪是否为了提成而极力推销这个系列旅游行程，或是她真的认为那是一个很棒、很
划算的行程。
　　你说：“桑迪，这本旅游册子看起来很棒。
我只是想确定它不是每晚都有狂欢派对、笙歌乐舞的客轮。
我想要好好地休息与放松。
（反话）这是那种可以让我放松的行程吗？
”　　借由这个问题，你可以知道桑迪的意图，以及问题的答案。
如果她回答“是”，表示这项行程并不是你想要恣意狂欢的航游类型，不然就是她为了做成生意而说
谎。
　　无论如何，你都不会向她购买这套行程。
桑迪唯有告诉你不想听的答案——它是一艘派对客轮，才表示她是诚实的。
而你也可以确定，它就是你想要参加的航游行程。
　　情节2 你要求服务生给你一杯不含咖啡因的咖啡。
5分钟后，他端来一杯咖啡。
　　你说：“这是一般的咖啡，是吗？
”　　如果他回答“是”，表示他不够细心，未去确定它是一般咖啡或不含咖啡因的咖啡，或者它真
的就是一般的咖啡。
同样的，现在你知道自己拿到的咖啡可能不是未含咖啡因的咖啡。
　　但是，如果他说那是一杯不含咖啡因的咖啡，一种他认为你不要的咖啡（因为你问：“这是一般
的咖啡，是吗？
”所以他认为你要的是一般的咖啡），那么你可以十分确定，他端来的正是你原先所点的咖啡。
　　⋯⋯
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