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前言

　　谁都想做个受欢迎的人，所以我们努力去研究各种与人沟通的学问和技巧。
于是我们开始训练自己的口才，我们尝试去微笑，我们学会去认真倾听总之，我们处处留心，我们在
努力规范自己的一言一行。
可是，我们依然发现：我们与别人沟通起来还是不那么顺畅，我们还是经常听不懂或误解别人的意思
。
　　其实，很多时候必须承认，我们在沟通方面所作的准备已经够多了，但是我们恰恰忽略了一点—
—用眼睛去观察别人。
我们努力地完善自己的言行，但是我们总是忽略了别人除了说话之外的那些肢体语言所透露出来的信
息。
事实上，我们根本没有搞懂别人的真实意愿，自然在沟通中我们就会有很多的疑惑和不解。
　　事实上，肢体语言在大多数时候比真正的语言更能使我们了解别人，包括别人的性格、情绪、思
想等，很多时候，这些东西是我们在别人的语言里无法体察到的。
　　心理学家赫拉别恩曾提出一个公式：信息传播总效果=7％的语言+38％的语调语速+55％的表情和
动作。
可见，肢体语言是多么的不容忽视。
肢体语言往往是一个人下意识的举动，所以它很少有欺骗性。
现实生活中，我们通过观察和分析别人的肢体语言，总是能有效获知那些我们可能通过口头有声语言
得不到的信息。
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内容概要

无论你是推销员、管理者、谈判代表还是行政人员，尽可以轻松阅读。
　　细腻的文字，有趣的图片，大量生活实例，为你全面展现肢体语言的魅力。
　　阅读此书后，你将能分析和破译身边随时随地发生的肢体动作，解读他人内心所想，随时掌控局
面。
　　本书不仅帮你识人、观相、察心，更让你透彻地认识自我，从未知到已知，再到掌控，彻底改变
你对自己和他人的看法，让你与他人的每一次交锋都变成一段刺激有趣的人生智慧。
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引言　为什么好口才与人沟通同样有障碍第一章　仅仅用耳朵听还不够　睁开眼睛，其实沟通没有障
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的距离　从社交距离看亲疏远近　占据有利“地形”第七章　从习惯性动作读懂对方　身体姿势就是
人的自白书　从吃喝的姿势读懂对方　从卫生习惯看对方性格　从处理钱币的习惯来看对方性格　　
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男子习惯　女性传递爱的肢体信息　尾声，现在你知道答案了吧
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章节摘录

　　第一章　仅仅用耳朵听还不够　　睁开眼睛，其实沟通没有障碍　　作一个实验：我们试着闭上
眼睛去和别人交谈，我们什么也不说，我们全神贯注地倾听，没有风声，没有雨声，耳朵里只有对方
的谈话声音。
我们满怀欣喜的等着收获别人给我们传递的信息，可是结果我们却失望了，我们发现自己根本没有办
法体会对方的真正意图。
　　我们开始试着睁开眼睛，渐渐的，我们发现一切又回到正轨，我们又开始能够轻。
松掌握别人的意图，理解别人说话的精髓。
为什么会这样呢？
　　研究整个过程，我们会发现：别人传递的信息其实远不是只有说话那么简单，他们经常会有眼神
、会有手势。
我们其实经常靠这些眼神和手势来帮助我们理解别人说话的意图，我们也因此能够轻松接受别人的意
图。
　　我们观察到了别人这些细微的肢体语言，我们观察到了别人这种无声的表达方式，我们更清晰地
理解了别人的想法，我们也因此开始更融洽地与别人沟通，更有针对性的对别人阐述自己的观点，大
家开始其乐融融，于是我们惊呼：睁开眼睛，其实我们沟通没有障碍！
　　可是，肢体语言并不是那么容易理解，手指伸出的多少、手指的方向、用哪一个手指做动作，往
往都代表着不同的含义。
抱头、屈膝、抽烟、笑容⋯⋯这些，其实都有无数种不同的姿势，当然这些不同的姿势也代表着不同
的含义。
只有真正地了解了这些不同肢体语言的含义，我们才能精确地判断出别人的意图和动向，才能更准确
地把握别人的想法。
　　现实中，肢体语言在不同的人身上表现出来的意义虽然有很多共性，但同时也有很大的不同，因
为性别、年龄、阅历、性格、心态等等这些都是可以影响肢体语言的重要因素。
我们在分析别人的肢体语言的时候，千万不能简单就一个表情或者一个姿势来判断别人的真实意图，
一定要把这个人各个方面的因素联系到这些表情和动作上，仔细分析之后再下结论。
　　同时，在我们自己运用这些肢体语言的时候，一定还要注意到社会习俗、文化背景、民族习惯、
现场气氛等各种综合因素，千万不可对表情的理解搞“一刀切”。
　　现在，我们来细微地观察一下我们的肢体语言。
一般来说，我们的肢体语言方式可以分为以下6种。
　　1．广域信号　　包括我们的举止和身体摆放的方式。
　　2．身体语言　　用身体躯干在我们沉默无语时表达的情感。
　　3．微观动作　　手指、鼻子等微观部位做出来的动作，小到瞳孔的放大与收缩。
　　4．面部动作　　也就是我们的面目表情。
　　5．空间行为　　你与别人的距离。
　　6．触觉　　拥抱、握手、接吻等接触性动作。
　　为了与别人沟通完全没有障碍，我们必须全面去掌握这些肢体语言，充分发掘别人这些肢体语言
的意义，利用这些有用的信息，对我们的沟通对象做更全面、更透彻的分析。
这样，在沟通中我们就能始终掌握主动了。
　　不错，我们渴望了解别人，我们需要倾听，可是我们不能仅仅只带上自己的耳朵，老天给我们眼
睛绝不是仅仅只是让我们看路和分辨食物用的。
　　事实上，我们发现，当我们在用心去聆听别人谈话的时候，我们倾听的姿势、我们倾听的神态，
一样在影响着别人的情绪，影响着别人表达的真实意愿。
事实上，这些姿势和神态同样是我们肢体语言的重要组成部分。
　　那么我们就先从倾听开始，来了解一下肢体语言吧！
　　首先，我们来看看，在倾听别人说话的时候，我们的视线在哪里？
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我们的视线是紧盯住对方不放？
还是埋头看桌子？
到底我们的视线应该放在哪里？
关于这个问题，有各种答案。
比方说，在对方身上设定固定区域，而将视线放在固定的范围内。
一般来说，这个固定区域，以上下双眼的连接线及腹部为限，左右以肩宽为准较为合适。
这样容易给别人留下好印象。
当然，视线最好仍需配合当时的情况作适当的调整，只要能表明你在认真听对方说话就是成功的。
　　接着，我们来看看倾听的姿势。
在谈话的时候，说者往往通过观察听者的身体语言，来判断对方接受的程度。
这也是为什么听者必须注意自己倾听姿势的重要因素。
例如：听者上身向后仰靠在椅背上，可能会引起说方的厌恶，以为“这家伙盛气凌人”！
但如果听者弯腰驼背，不免要遭人误解，“这人怎么没有一点自信”。
因此，上述两者的姿势均不宜表现在谈话中。
　　同样，手脚交叉可成为破坏对方谈话兴致的致命伤。
一般来说，所谓倾听，我们身体前倾的姿势最能博得对方的好感。
　　从说者的角度来看，当你意兴正浓的时候，你同样应该适当观察一下听者的身体所透露出来的信
号。
　　1．不同意而掉转头　　他们刚开始的时候是开放式的身体语言，点头赞同或者微笑。
现在他们的身体是否稍稍侧转，离开了你？
他们懒散地坐在椅子上了吗？
他们是否双腿交叉并不再正对你？
　　2．挫败感和焦虑　　他们有没有做出更多的障碍式姿势？
他们的手臂交叉了吗？
他们是不是第一次交叉双腿？
他们是不是开始有脸部摩擦的动作？
他们是不是开始摆弄珠宝、衣服或者钢笔？
　　3．不耐烦　　他们的行动是否加速？
他们是否频繁更换在椅子上的坐姿？
他们点头的速度是不是正在加快？
他们双腿交叉时，上面的那条腿是不是开始晃动？
他们是否不停在看表？
他们是否掌心向下放在桌面上？
他们是否开始整理文件？
　　4．厌倦　　他们是否正在打哈欠或者因为控制打哈欠而流泪？
他们是不是重复做某些相同的姿势和动作？
他们是不是正在旋转他们手头的笔？
　　这些时候，你其实应该考虑是不是应该换个话题，或者干脆停止你们的对话了。
这些，其实就是别人正在通过他们的身体语言向你发出无声的抗议。
当然，你也可能是被你的观察所误导，但是不要让这种乐观的方式来引导你忽视信号。
你需要采取行动，哪怕只是以防万一。
　　当然，作为听者，更多地要求自己用最佳的肢体语言来配合说者的情绪，让说者更多地、更真实
地透露他的信息，这个时候，作者就必须掌握各种肢体语言的奥妙，并对它们灵活运用。
　　换句话说，哪怕就是不开口，我们也要显示我们高超的倾听水平。
　　不会伪装的肢体语言　　研究者通过大量的调查认为，无声信号传达出的交际效果是有声语言
的5倍，当你的体语与有声语言二者不一致的时候，人们往往注重于无声信息，而对有声信息就不那
么理会了。
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　　著名的精神分析学家弗洛伊德曾发觉，有个病人在有声有色地讲述她的婚姻是如何如何幸福时，
却下意识地将她手指上的订婚戒指在手指上滑上滑下，医生根据她的体语耐心询问，病人讲出了自己
生活中的苦闷和种种的不如意。
很显然，行为透露了这个病人无声的体语与有声语之间的矛盾。
　　人们经常提出这样一个问题：一个人是否能伪装自己的身体语言？
　　心理学家的回答是：“不能。
”　　心理学家认为肢体语言大都发自内心深处，极难压抑和掩盖。
例如，做了亏心事或偷了东西的人总显得心神不定、六神无主或鬼头鬼脑；听到好消息时，脸上总要
露出笑容；听到批评时脸色总会显得很不自然；说谎时总怕看着对话者的眼睛；激动时总要手舞足蹈
；发怒时总要青筋暴起，或双拳紧握、咬牙切齿。
这些事实不难证实肢体语言的可靠性。
因此，若想分辨人心的真伪，应首先注意观察他的肢体信号，因为只有肢体信号才能显露出一个人的
真实思想。
　　肢体语言不易伪装，原因在于当一个人的大脑进行某种思维活动时，大脑会支配身体的各个部位
发出各种微细信号，这是人们不能控制而且也是难以意识到的。
　　研究者认为：在语言的表达中，一种渠道的可靠性与对它的自觉控制力的大小是成反比变化的。
在所有的语言表达之中书面语言是最有时间推敲和修改的，因而也就可能是可信度最低的一种渠道，
也是最容易撒谎的一种方式。
口语可斟酌和修改的时间要少一些，因为自觉控制的机会相对少一些，因而可靠程度就可能比书面语
大一些。
当然，口语也有足够的余地让人撒谎。
至于肢体语言，往往最不易有意识控制，甚至完全在无意之中就露出了真相，因而可靠性也就最大。
　　会说话的肢体语言　　事实上，高水平的倾听者在与人交流的时候，他们就算不开口，也会轻松
让别人懂得自己所要表达的想法，因为他们非常善于运用那些会说话的肢体语言。
现在让我们来简单地认识一下那些表示不同含义的肢体语言吧。
　　1．表示开放的肢体语言　　研究者认为人体之间相隔的间距，同他们的亲疏程度有关。
有时从人体与人体之间所形成的角度，亦能传达出许多表明他们之间关系和所持态度的无声信号。
例如：大多数一讲英语的国家，在正常的社交活动中，一相互交谈的两个人站立时，身体所形成的角
度为90。
。
这个角度向我们表明了他们二者之间的相互关系并非是最亲密朋友，他们的交谈也不属于亲密的或私
人性质的谈话。
因为他们站立时身体所形成的角度暗示出对第三者的邀请，也就是说，第三者随时可以进入空出的一
角，加入他们的谈话。
如果再有第四个人加入他们的谈话，他们便会站成一个方形；如果第五个人也加入，他们可能会站成
一个圆圈形，或呈另一个三角形。
因此，这种谈话时所形成的站立角度可以说明他们的谈话性质，是属于一般性的社交谈话。
类似这种欢迎其他人加入谈话的角度所显示的信号，我们称之为开放式指示信号。
　　2．表示不感兴趣的肢体语言　　人们在注意力高度集中时会情绪紧张，注意力分散或感到枯燥
无味时会情绪松懈。
交谈的一方在谈话过程中或听众在演讲进程中，减少微笑和点头的次数，眼睛不看着发言者，心不在
焉，脑袋扭向另一方向，都暗示了当事者的厌烦心理，这对于正在滔滔不绝的发言者来说，无疑是值
得注意的信号。
　　不感兴趣的身势、取向和眼神在每个人的行为中都有明显反应。
而且，对于这些情绪的流露，东方听众比西方国家的听众要显得节制并含蓄得多。
　　西方国家的人在对某些谈话或演讲感到乏味时，身势反应会很明显，如眼睛下垂或旁顾，脑袋耷
拉或扭向一侧，身子下坠或侧转⋯⋯　　东方人在感到乏味时却只是脑袋耷拉着或头一点一点地打瞌
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睡，而绝大多数身势动作和取向仍然保持精力集中状态。
　　此外熟人相遇视而不见、转过脸去也是一种表示不感兴趣的体语。
一个人见到另一个人，装作没有看见，并且绕道而行，这就表明他眼里没你或根本不想见到你，当然
更谈不上对你感兴趣。
　　3．表示排斥的肢体语言　　一个人反感另一个人的行为做派，有时甚至讨厌对方，在这样的情
形之下如果这种心理不能用语言表示，他就会使用一系列的拒绝和排斥信号。
这些信号包括：背向对话者，用手背往外扇动、推、赶或弹手指等。
用双手往外扇在希腊则表示为“快快滚蛋”！
　　由于这个手势在希腊具有侮辱性，因此，同希腊人交谈使用手势时应格外小心。
　　在中国，当一个人谢绝另一人的送行时，往往使用这种扬手往外扇的手势，示意送行者返回或留
步。
若不慎将这一手势用于希腊人，就会闹出误会。
　　向对话者吐舌头也是表示拒绝的一种特殊信号。
　　心理学家认为，在谈话时一个人伸出舌头，表示对说话者的厌烦。
这一行为源于人的婴儿时期，吃足了奶的婴儿，常常会将舌头吐出，以示拒绝再吃。
这种拒绝行为一直延续到成年期。
4．表示不安、急躁的肢体语言有不少老师和家长因为孩子不服管教会用双手捂住脸、深叹气或跺脚
等表示焦躁不安的信号。
面对这些孩子，老师和父母常用这些信号“抗议”他们的“叛逆”行为。
对于孩子们来说，这些信号也带有一定的警告性。
　　当人们有急事去做，无心与他人继续闲聊，就会不断地看手表。
在这种情况下，一个有阅历或懂体语的入就应该立刻停止谈话。
谈话时不断地叹气，眼睛盯视别处，踏脚，看手表都是急躁信号。
　　最有代表性的急躁信号就是用手指磕打桌子或踏脚。
在面对面的交谈过程中，如果你的对话者显示出上述行为，这就证明他急切地想离开谈话场地。
同时，踏脚的频率也能暗示出当事人的急躁程度。
　　5．表示钟情的肢体语言　　在心仪的女子面前，男人还会表现出一系列的炫耀——姿态——昂
首挺胸、英气勃勃、无所畏惧，他们总希望通过自己的举止来赢得女人的喜爱。
事实表明，大多数男人都爱在自己所喜欢的女人面前显得气度不凡、豪迈雄健，同时也整洁利索、温
文尔雅。
　　为了引起女性的好感，男人们还会显示出一系列的炫耀行为。
这些行为包括：捋捋头发、抹些脸油、擦擦皮鞋、洗洗脸、刷刷牙、整理衣冠领带、弹弹身上设想中
的灰尘、换上一件新衣服⋯⋯　　如果钟情于某个女性，平日不苟言笑行为严肃的男人这时在女人面
前也喜在双方单独接触的的眼睛，并且面带微笑。
的事情。
如果有某个女性钟情于你，她就什么也不干地看着你，因为她喜欢你，这就是理由。
　　6．表示隐忍的肢体语言　　如果两人交谈时，其中的一方不赞同对方的态度或观点而又不便发
表异议时，他会用手摘捏衣服上的线头或捋着衣缝，这样的手势表示了他在隐忍。
当他做出这种动作时，他的头朝下，眼睛往往是盯视着地板。
心理学家认为这种手势不但表现了做手势人的厌烦心理，而且也反映出他在隐瞒自己的不同观点时的
消极态度。
表示这种消极思想情绪的行为还包括抠树皮、抠墙、抠桌子的边缝等。
如果四周没有可触摸的东西，他还会抠自己身上的任何一件东西，比如袖口或指甲或者是包之类的东
西。
　　假如你是一个高明的谈话者，在谈话时，为了了解对方真实的思想态度，就需要采取有效的措施
，尽量改变当事者的这种消极姿态。
7．撒谎的肢体语言孩子撒谎时往往用小手揉揉眼睛，生气地撅起小嘴巴，有时还会低下脑袋避开父
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母的眼睛。
一些父母看到小孩子这种揉眼低头的动作，会更加激愤，会声色俱厉地对孩子喝道：“看着我的眼睛
！
说，你到底干什么去了？
”其实，父母的这种逼问只能增加孩子的恐惧心理，恶化他的消极态度，最后迫使他溜出家门。
　　事实证明，这种训斥孩子的方式只能适得其反。
其实，小孩子在父母面前揉眼和低下脑袋的姿势动作已经说明他在撒谎或有难言之处，如果孩子的父
母换一种方式，耐心等待孩子的解释，小孩儿很可能会向父母道出真情。
　　当女人撒谎时她们通常用指尖儿轻轻地触摸几下眼角。
这很可能是因为她从小就养成的习惯，或是为了防止抹掉脸上的化妆粉。
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编辑推荐

　　《肢体语言的心理秘密》解读人心的关键秘诀，公关专家不告诉你的神奇读心术。
　　慧眼观察洞悉内心　　换一种眼光洞察一切，让你从出色到卓越，从此沟通无往不利。
　　带你走进人类潜意识深处，解析人类最神秘的身体信号，开启无声世界最复杂的信息密码，教授
比说话更有效的沟通技巧。
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