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前言

　　人，都有不願說出的真話　　向證人或嫌犯「問話」的方法通常可分為兩種類型：約談與審訊。
　　約談是比較友善的詢問方式，向證人及其他跟案件沒有直接相關的人蒐集消息。
「審訊」是威嚇意味較濃的作法，向不願吐實的嫌犯套取資訊。
　　面對這兩種完全不同的套話術，調查員的態度也不相同。
在約談時你可以扮演比較溫和角色，審訊時的態度則要比較強硬。
尤其是當約談的證人因為各種原因，而出現類似嫌犯的不合作行為時，調查員就要從溫和的約談者角
色轉變為強硬的審訊。
　　根據研究，被訊問的態度常常會不時轉變，在「抗拒連續區」(resistance continuum)內的不同程度
間游走。
也就是說，有時，被約談者會滔滔不絕的不斷提供資訊，過一陣子突然閉口不提或是與調查員陷入毫
無意義的爭論。
具備這樣的概念，調查員就可以利用連串的專業約談技巧，隨時遊走在「抗拒連續區」的不同區域，
克服對方不同程度的抗拒行為。
調查員只需審慎選擇適當的約談技巧，就能克服證人與嫌犯不願合作的心理。
　　當然，光是學習各種不同的套話技巧，並不足以成為優秀的偵訊人員。
傑出的調查員不僅知道如何應用約談技巧，還懂得辨識每種方法適用的狀況。
如果你用錯了的方法，對約談結果可能會造成毀滅性的影響，因此必須小心謹慎。
　　優秀的調查員會從正式訓練、個人學習以及同事的經驗中逐漸累積套話技巧，再將這些方法消化
吸收，成為個人特質的一部分。
當這些套話技巧成為你性格中的一部分時，你就可以在約談過程中自然施展，無須刻意偽裝而平添壓
力。
　　我這樣教FBI套話　　沒有一種套話方法或技巧是神奇的成功方程式。
但只要事實俱在，調查員一定能找出答案。
每次的問話，無論多麼細瑣不重要，都是練習或精進既有技巧的機會。
　　別人認為有效的套話術，對你來說不見得有用，何況每次的案件情況都不一樣。
如果某種技巧第一次使用未能奏效，你就應該稍做調整，或是增加一些你的個人特色。
　　本書是以調查員、警察或律師的溝通技巧為基礎，擴大他們的套話技能。
　　前三章探討的是情境模擬、坐位的安排以及道具的使用，以建立成功的基礎。
接下來四章包括觀察與找線索、建立主導地位、表達友善，以及米蘭達警語（Miranda warnings），強
調在法律的約束下建立有效溝通。
　　謊言幾乎都有跡可循　　第八、九、十章討論何謂欺騙行為，以及如何察覺謊言的言語及非言語
信號。
第十一章提供程度不等的套話技術巧，可供調查人員克服約談對象的不合作心理。
第十二章練習突破約談僵局的技巧，這也是偵訊過程的關鍵重點。
最後一章著重在約談的結束收場，通常這也是容易被忽略的部分。
　　推薦序　　人，都有需要一個答案的時候　　──莊凱迪醫師，莊凱迪診所院長、Dr.Soul 身心靈
成長中心負責人、經歷：前慈濟身心醫學科主任　　人都難免會遇到非要得到答案不可的時候。
隨手回想一下，就會想到下列這些我經常遇到的例子。
　　多年前我設立了Dr. Soul 心靈醫生的服務，協助人們渡過心靈幽暗的煩惱時光。
常有人問我，最常處理的是什麼樣的困擾。
毫無疑問的，就是「感情問題」。
失戀分手、三角問題或者是戀人吵架，都很容易讓人情緒煩悶，非求助不可。
以下就節錄一個典型的對話。
　　眼神充滿無助的小霞急切地問我：「莊醫師，你看他到底還愛不愛我？
」　　我努力告訴她：「現在的重點應該是妳還愛不愛他？
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如果妳還愛他，妳可以努力挽回。
如果妳不愛了，又何必在乎他愛不愛你呢？
」　　小霞急著說：「我只想知道他是不是還愛我。
如果他還愛我，我可以忍，我可以改。
如果他不愛我，我...」她的眼淚又決堤了。
趁著小霞花時間擦乾洪水般的眼淚時，我繼續試著讓她了解：「妳的生命與愛情，應該是由你作主，
怎麼會由別人決定呢？
他還愛不愛你，沒有那麼重要。
」顯然小霞還聽不進去，她只是說：「我一定得要知道他還愛不愛我。
」我說：「你可以自己去問他啊！
」「不，他一定會騙我的，我沒辦法相信他說的話了。
這樣子好了，我叫他來找你，你幫我問他還愛不愛我，好不好？
」雖然她用充滿請求的眼神看著我，我還是拒絕了。
　　「這不是我的專業。
」「我幫助人們慢慢走出自我欺騙，是希望人們可以自己主導自己的生命。
我也必須要幫助你成為自己生命的主導者，停止依附別人。
就像俗話說的，要教人捕魚，不要去抓魚給別人。
我也要教你處理自己的困擾，不是我跳下去來處理你的困擾。
」小霞立刻說：「那你教我怎麼去問出他到底還愛不愛我好了，這樣就不是幫我抓魚而是教我捕魚了
。
」她反應真快，我還真是說不過她，只好教她一些套話的招數。
　　最近幾年，我們把Dr. Soul轉型成為幫助所有人生命更加成長的教育訓練中心。
工作內容包括推行歐美正流行的企業心理教練工作，協助企業的人才提升心理素質與增進情緒管理的
能力，來預防因為工作壓力所造成的創意、效率與精神的低潮。
　　企業經理人處在競爭激烈、爾虞我詐的商場之中，內心經常充滿不確定感。
部屬是否真的信賴忠誠，長官是否真的賞識肯定，沒有人真的知道答案。
處在職場叢林中的經理人，像是走在鋼索上一樣，隨時提心吊膽、擔心害怕。
對於同事、對於客戶，有些事情，真的是不知道答案就不能安心。
這個時候，幾乎每個人都想要學習一些套話的方法，幫助他們得到解答。
　　更早幾年時，我一邊在教學醫院當身心科醫師，一邊在大學醫學院任教，也常需要協助附近幾個
大學的輔導室處理學生的問題。
有一些家長很擔心，非常想要知道自己的子女到底在做什麼，譬如有沒有整晚都在玩線上遊戲等。
學校當然不可能天天監視孩子晚上在做什麼，家長也不可能就近照顧。
像這種時候，如果想要知道子女的動態，家長恐怕也是得要學習套話的方法，來掌握子女的狀況了。
　　講到套話，我們必須要提醒，所有套話的方法，都會破壞彼此之間的關係。
因為套話是要揭露對方不想讓人知道的事情，所以這個過程，一定會有些不愉快。
我們應該把套話列為最後不得已的選擇，盡量先採用比較有建設性的方法。
　　例如父母可以盡力作子女的朋友，讓孩子願意跟父母討論自己的日常生活。
情人也可以努力去感動對方，讓他自願成為我們坦誠的伴侶。
企業經營也應該努力追求雙贏策略，讓對方願意跟我們一起合作，努力追求成果。
　　只是，人生不可能都這麼理想，難免會遇到用盡各種方法都無效的時候，這個時候，套話就是我
們追求答案的唯一方法。
所以，每個人平時就需要學好套話術，以便在最關鍵的時刻，可以出手解決問題。
　　這本《FBI這樣學套話》最特別的地方，就是作者所教導的，都是最能夠避免破壞雙方關係的套話
術。
本書強調透過同理心建立關係的重要性，並且利用肢體語言來增進默契、減少衝突。
唯有在雙方關係最契合的時候，才能夠獲得我們所想要的答案。
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　　下一次當你遇到非得要有答案不可的時候，這本書所介紹的技巧，就是你最需要的方法。
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内容概要

　　兩位調查員合計將近50年資歷的犯罪現場調查偵訊經驗，與數十年社會學與心理學研究成果首度
大公開，書中所列舉的許多套話技巧與方法，是過去不曾發表過的，在歷經刑求恐怖份子事件之後，
這種有效且顧及人權的套話技術正在普受採用。
　　《FBI這樣學套話: 讓他不知不覺說真話》原本並非公開販售的書籍，而是專為警察、調查局幹員
、維安人員、律師所寫的專業講義著作，特別強化專業人員進行偵訊時的問話技巧，透過語言及非語
言辨識方法，以更高的精準度，判斷約談對象是否說謊或有所隱瞞，進而找出事實真相。
　　雖然本書主要目的在於協助執法單位、軍方以及情報人員，但負責人員面試與考核的企業人力資
源主管、以及需要深入了解客戶的業務員都可從中受惠。
至於在一般人際關係中運用套話技巧，那更是牛刀小試。
　　偵訊（套話）的過程，就像舞台演出一樣，對話、道具、服裝以及演員(調查員)樣樣都很重要，
像是椅子的位置、有沒有輪子、離門遠近、甚至你的筆記本，都會影響對方是否說真話——　　你覺
得警察局是最好的偵訊嫌犯的地點嗎？
那可不見得，因為多數人在充滿威嚇的環境多半不會說真話；此外，千萬別選比證人或嫌犯還要矮的
椅子，這樣你就無法展現你的權威與主導優勢。
　　當對方不肯老實說時，「咆哮」可以讓他們就範嗎？
錯了，多數嫌犯都沒有受過太多正規教育，但察言觀色可是他們在街頭生存的基本技能，所以你一旦
動怒，他們就會馬上看穿你，接下來你的任何虛張聲勢的技巧就全派不上用場了。
　　此外，說謊的人未必會坐立不安。
面對那些穿著挑逗，喜歡與人調情造成你不安的女性，FBI會換成女調查員進行偵訊，唯有女人才能看
穿女人的技倆，如此一來這些有表演慾的女子就無法再賣弄風情了；至於那些情緒失調的人（酒醉、
心理疾病），千萬不要與他們爭辯、鬼打牆，重點要回到訊問的主題上。
　　當你在跟網路與白領階級的金融人士對話時，得先學懂專用術語和他們的行話。
這是為了取得主導地位：在套話的時候，你要懂得佔領地盤、用不同方式迎接他、故意讓他等、由你
來決定何時休息。
在處於被動處境時，你更要懂得：移動別人的傢具、做出有禮貌的挑釁行為，就能反客為主。
　　其實，套話最重要的是建立融洽關係，你的微笑、點頭、握手、眼神，都可以讓他說更多，如果
你懂得模仿他的用字、動作，他更是滔滔不絕。
本書除了套話，更能幫你輕鬆與人說話——場面絕對不變冷。
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作者简介

扶欄客（秦盟征） 新浪、天涯品牌作者、當紅網路寫作高手。
一九七四年十一月出生，寧夏銀川人。
一九九七年畢業於寧夏大學外語系英文專業。
二○○四年畢業於澳洲墨爾本皇家理工大學（RMIT University），獲管理學碩士學位。
 現居深圳。
已出版作品：《司馬遷筆下的兵家傳奇》、《司馬遷筆下的江湖傳說》。
創作完成懷舊小說《像亡命徒一樣堅強》（未出版）。
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书籍目录

推薦序 在關鍵時刻，解除對方心防／侯友宜人，都有需要一個答案的時候／莊凱迪學習別人的經驗，
提升自己的實力／李天鐸 引言　人，都有不願出說的真話第一章　模擬問話情境－最重要、最被忽略
我是最佳人選嗎？
一對一的效果最好你想要問出什麼？
自白的重要偵訊就是一場表演角色扮演練習早上問，晚上問，哪種有效？
在警局還是在住家有效？
偵訊錄影，只能嫌犯入鏡筆記的動作切勿洩底黃色橫條紙是大忌第二章　安排坐位－方位與座向不可
輕忽下半身動作是重要線索椅子怎麼擺？
有玄機有輪子的椅子最好用走到門邊才會說實話第三章　用道具虛張聲勢，套出真話虛張聲勢真假難
辨人性、謊言、錄影帶看圖！
說話！
把他的同謀變成你的你以為「咆哮」就能讓他們就犯？
第四章　線索，藏在細節裡社會地位指標別只看衣著，要看配件年齡也是關鍵多點魅力就少點罪文化
與種族差異非我族類，讀心正準人格異常與心理病態 別跟著他兜圈子，逼他！
用女性來拆穿愛現的人第五章　建立主導地位，不論在哪　當處於主控的約談環境時　先占地盤的人
先贏想休息？
我說了才算當處於被動的約談環境時身分高低，迎接地點大不同移動別人的家具是一種挑釁行為有禮
貌的挑釁舉動我很忙，就是要你等第六章　表達友善，你會事半功倍有魚尾紋的微笑最真誠我的微笑
只為你你點頭，對方就會說更多握手，一種支配與侵略的象徵記得，多看對方一眼 關鍵第三者的影響
力以閒聊做為開場表達友善的坐姿當對方情緒崩潰時⋯⋯尋求彼此的共同點模仿對方的肢體動作問話
的人動作不可太多模仿用字習慣模仿對方的節奏先向對方吐露祕密保持同理心避免二度傷害對方真的
準備好了嗎？
第七章　米蘭達警語，打開話匣子容許他緘默，他反而更想說米蘭達警語第八章　看出誰在說謊？
測謊時常犯的專業錯誤他無罪，只是不能說實話不能說出的祕密加深他的疑懼外向的人比較常說謊他
認為自己說的是真的米勒法則他沒有說謊，但也沒說實話透明度錯覺打破溝通的屏障偵測謊言的四象
限模型顯示自在的線索顯示不安的線索眼皮更會說話不敢看你的人未必說謊他整個身體都在告訴你身
體各部分「表情」不一致時間、空間與情緒的矛盾是溝通出問題，不是說謊第九章　問他的時候，細
細讀他保持距離，至少一尺半伸張手腳以宣示領域真話可以「盯」出來　一身黑的人挑釁好鬥？
阻斷視線代表防禦說謊者的「手語」永遠難掩緊張的腿「再說一次問題」（我好構思謊言）第十章　
凡說謊必留下語病你的鼓勵訊號與制止訊號說謊者難掩的語病「一個女人」VS 「那個女人」代名詞背
後的玄機說話風格騙不了人採用拖延戰術不給骨頭，只給狗餅乾真心話大考驗連續問同樣的問題測試
不在場證明第十一章　FBI就這樣套話對你期望很高喔！
讓對方熟悉你的問答模式讓他覺得你握有什麼說故事拉攏他「你為什麼會出現在這裡？
」你當老師，他當學生讓他化整為零地承認先刺探再辯解化解證人的道德困境別擔心證據薄弱引導他
二選一 避重就輕裝笨套話假扮菜鳥縮小真相的缺口這是你的最後期限「我們」一起對抗「他們」他自
己要求測謊好人犯錯VS.壞人犯罪扮低姿態言外之意讓我們來交換秘密話鋒一轉─再約談，下次要他
露餡三次偵訊，套出真話小心，越問越覺得他誠實第十二章　如何突破僵局？
重視對方的感覺隨機挑數字 一起看看證據不再訊問起身就走「你覺得自己運氣夠好嗎？
」顧全對方面子讓對方願意合作的說詞 嫌犯最常問的問題第十三章　約談結束，是下一回合的開始化
解嫌犯內心的衝突給予希望保持聯繫事後檢討與評估
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章节摘录

　　表達友善，你會事半功倍　　融洽和諧的關係可以產生信任感，在約談雙方的心理搭起溝通的橋
樑。
如果沒有融洽的關係，對方是不可能對你傾吐祕密的。
關係的建立要在約談的最初幾分鐘就開始，先觀察對方，評估其舉止和心理狀態，像是衣服、珠寶、
刺青與汽車等物品，都是透露社會地位與政治意識形態的有效指標。
你越能快速判斷嫌犯或證人的心理狀態，對方吐實的機會就越大。
　　有魚尾紋的微笑最真誠　　微笑：微笑可表現出自信、愉快與熱誠，更重要的是，微笑代表歡迎
與認同。
微笑也可以讓調查員有好心情，因而提升約談的績效。
微笑是最常見的臉部表情，也是最容易辨認的表情。
真誠的微笑展現的是不造作的情緒；虛假的微笑雖然看似真誠愉快，內心其實不然。
　　真心微笑時，兩頰高聳、眼睛下方出現眼袋、眼角有魚尾紋，有些人甚至鼻子會皺在一起，鼻頭
看似往下垂；假笑則沒有真誠微笑時那麼對稱，也不會牽動到眼睛。
虛假的微笑很快就消失，而且出現的時機明顯不恰當。
假笑通常會伴隨出現其他代表欺騙的非言語動作。
　　挑眉：兩個人在眼神接觸時，眉毛會迅速的揚起再落下。
眉毛閃動傳達的訊息是認可對方，而且雙方感覺良好。
如果情況許可，調查員應該先由衷地做出挑眉的動作。
　　稱呼：稱呼對方正式的頭銜，如某某博士、某某教授、張先生、李女士或小姐，能表示尊重且有
利於建立和諧關係。
但有時候直呼對方的名字反而可以拉近彼此的距離。
省略對方的正式頭銜會削弱其社會地位，如果你想在訪談初期建立主導優勢，這種方法或許有幫助。
所以你要直稱對方姓名還是使用正式頭銜，應配合約談目標而定。
　　我的微笑只為你　　第一次與人見面時不要馬上露出微笑。
先暫停一秒，看著對方的臉，然後綻放笑容。
微笑前的短暫停頓是要讓對方知道：「我的微笑是特別為你展露的」，不是平常對陌生人的制式笑容
。
　　你點頭，對方就會說更多點頭：在談話過程中，點頭代表同意、持續注意、並鼓勵對方說話。
談話時頻頻點頭，可以讓對方透露的訊息增加三到四倍。
口頭鼓勵：你應該多以言語或簡單的語詞鼓勵對方繼續說話，例如「嗯」、「沒錯」、「原來如此」
、或「然後呢？
」。
鏡射反映：調查員應該多重複被約談者說過的話，讓他知道有人專心在聽。
　　握手，一種支配與侵略的象徵　　握手是形成第一印象的關鍵要素。
不當的握手令人不愉快。
握手包括了力道、時間長短、出手的方式、眼神接觸以及身體姿勢。
研究顯示，人的握手方式是天生的，篤定自信的人握手時會露出微笑，握手的時間較長、力道也大一
些。
你與對方握手時，身體應微微前傾，眼神接觸比平常多個兩、三秒，然後視線再緩緩移向左邊或右邊
，但千萬不可往下看。
　　力道：堅定用力的握手令人聯想到支配與侵略。
個性外向的人在握手時通常比內向的人用力。
女性用力握手，代表她很樂於接受新體驗，但這項調查結果並不適用於男性。
軟弱無力的握手令人聯想到害羞與神經質。
一般而言，握手的力道越大，支配意味越濃。
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朋友間握手時彼此的力道大多相同，上司握手時的力道通常較下屬為大。
要反制對方侵略性的用力握手，可以張開手讓手掌的虎口對準對方的虎口。
　　時間：握手的時間會傳達相當強烈的主控訊息。
一般人的握手時間大約三至五秒，簡短的握手（一至兩秒）代表意興闌珊或提不起勁。
握手時間長（超過五秒）代表支配。
握手時間太長會讓對方有落入圈套的感覺。
　　出手的方式：出手的方式反映一個人的態度。
喜歡支配他人者大多會主動伸出手臂，而且手心朝下。
這個動作迫使對方必須手心朝上才能握手。
手心朝上的姿勢代表被動、順從。
如果調查員希望展現和善的態度，可以手心朝上地先伸手。
雙方的手掌都成垂直姿勢代表關係平等。
　　要反制這種手心向下的支配性握手，你可以握住對方的手，左腳向前一步，然後右腳略微斜向旁
邊，藉此進入對方的私密領域範圍。
握手時藉機將對方的手轉成垂直，並用力晃動五到七次。
以防衛的姿勢進入對方的私密領域，可以反制對方想要支配別人的企圖。
　　眼神接觸：一般人在握手時，眼神會有短時間的接觸。
喜歡支配別人的人，眼神接觸的時間較一般人來得長，而個性溫順的人接觸時間比較短暫，視線隨即
往下。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<FBI這樣學套話>>

编辑推荐

　  ◎聯合推薦　  警察大學校長／侯友宜　  Dr.Soul身心靈成長中心負責人／莊凱迪　  前國安局駐法
官員／李天鐸　  「CSI犯罪現場」裡的探員，為何總能靠零散證據「問」出嫌犯？
　  你對「謊言終結者」 (Lie to Me) 劇中的精準「套話」感到不可思議？
　  這些技巧絕對不是編劇們的想像，而是 FBI 調查員納瓦羅的真實人生。
　  虛張聲勢的道具、化整為零的問題，　  用假話套真話，用你的祕密換他的祕密，　  先擺低姿態、
突然咄咄逼人，　  聽出語病、模仿動作⋯⋯FBI的25種套話技巧首度完整大公開！
　  就算不套話，更能幫你輕鬆與人說話，場面永遠熱絡。
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