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眉毛一挑，嘴角一翘，就知道他心里的真实想法！人们的

脸上写着内心的秘密，掌握一定的面部表情的解码方式，就能

让他人越装越明显、越藏越暴露。

杰克是某大型制造企业的一名采购人员，因为工作需要，

他经常出入各种业务洽谈场合。有一次，杰克跟外地一家新开

发的工厂洽谈某产品零部件的采购事宜，对方报价比其他竞标

厂家低出近30%，唯一的条件就是：杰克的公司需先付一半的

订金。

“我跟对方的业务代表谈判了一个多小时，在此期间，他

非常不安，左手的小动作不断，不是推眼镜就是擦鼻子，说话

时眼睛还时不时地向右上方斜视，并频繁地舔嘴唇。我突然想

起了《别对我撒谎》中莱特曼博士所说的‘眼睛往左看表示回

忆，往右看则编造谎言。’于是，我没有马上签订合同，而是

找调查机构查对方的资质，最后查出对方竟是一家皮包公司，

这为公司避免了近50万元的损失。”每每谈及此事，杰克还是
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非常激动。

转动眼球，挑起眉毛，不要小瞧这些微表情，它们也许就

是你看透对方、扭转局势的重要信号。就像法国文学家狄德罗

所说的：“一个人，他心灵的每一个活动都表现在他的脸上，

刻画得很清晰，很明显。”

有一个新工作的面试机会，你跃跃欲试，但对手也很强，

于是，你非常紧张，希望能给主考官一个好印象。你可以怎样

做呢？

从见到主考官的那一刻，你就必须留意自己的身体语言：

微笑并直视对方，如果他回以微笑，表示你有一个好的开始，

假如对方面无表情，也不要使自己的焦虑流露出来。请注意眼

神的接触，正面响应主考官的身体语言，突破他的防线：他紧

绷着脸，你就面露微笑；他姿势僵硬，你就放松，像照镜子

一样。 

记住，别交叉手臂，也不要跷二郎腿；双脚略为平行，正

对主考官而坐。双手轻松下垂或置于膝上，眼睛平视，不要乱

瞄或东张西望。坐姿稍向前倾可以给人积极的印象，但别太靠

近，免得造成压迫感。如果注意到主考官不自觉后退，试着放

松你的姿势，微微向后靠。

人生就是一场博弈，生活就是一场较量。如果你在准确解

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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读他人的微表情的前提下，又能善用自己的微表情，不做或尽

量少做负面的表情与动作，你就能在社交和商场的交际应酬里

左右逢源，最终实现人生的幸福与成功。
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微表情，读心识人的点睛之笔

第一章

在大事情中，人们表现出他们所希望表现的，在琐碎

的小事上，才表现出他们自己。细微处泄天机。每个人在

遇到外在刺激的一瞬间，在表情上都会有反应，这些微表

情是本能的、无法掩饰的、不受控制的。从这点来说，微

表情是了解一个人内心真实想法的最有利线索。
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视觉型，听觉型，还是触觉型

你见过熟练锁匠干活吗？简直就跟玩魔术一样。

他摆弄一把锁，能听到一些你听不到的声音，看到一些你

看不到的东西，感觉到一些你感觉不到的情况，不一会儿，他

就了解了锁的整个结构，并且能把它修好。

一个优秀的交流者也是这样工作的。他可以了解任何人的

内心组合（也称为策略）——可以像锁匠那样考虑、思索，从

而探索出别人的内心结构。

了解别人策略的关键就是要注意他们的言行举止。要知

道，人们会将你想知道的有关他们策略的一切信号都传达给

你，不过，有时是通过语言传达的，有时是通过行动传达的，

有时甚至是通过眼神传达的。

你可以学会巧妙地去阅读一个人，就像你能学会读一本

书、一张地图一样。记住，策略只不过是产生特殊结果的一种

想象组合。你需要做的，就是促使人们去感受他们的策略，同

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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时仔细观察他们的特殊反应。

人大致可分为三种类型：视觉型、听觉型、触觉型。

那些主要利用视觉系统的人倾向于以图像看世界。他们通

过大脑中的视觉部分，获得他们最大的感觉力。因为他们的语

言力图跟上大脑中的图像变化，所以常常说话较快；因为他们

只是想要把大脑中的图像描述出来，所以常常不太注意表达方

式，而更倾向于用视觉语言来表达，向人们描述这些东西看上

去怎么样，呈什么样的形状，是明还是暗等。

那些听感强的人则不同，他们说话慢一些，声音也较洪

亮，表达较有节奏，语言较有分寸。因为字词对他们来说意义

重大，所以，他们对说什么非常慎重。他们常常用听觉语言来

表达，比如“这听起来正合我意”“我能听见你说的”或“听

起来一切都很顺利”等。

那些触感强的人说话更慢。他们主要是对触觉做出反应，

说话时语调深沉，每句话就像是一点儿一点儿挤出来的。他们

常常用触觉语言来表达意思，总是“抓”某东西的“具体形

态”，比如东西很“沉”，他们需要“摸一摸”。他们总是

说：“我找到了答案，但我还没有抓住它。”

每个人都有这三种系统，但大多数人只是其中一种系统占

支配地位。你在了解别人的策略、了解他们作决定的方式时，
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需要先知道他们的主要感觉系统是哪一种，这样你就能有的放

矢地表达你的信息。

只要通过观察和听别人说话，仔细留心一个人的眼睛，你

就能立即意识到对方使用的是哪一种感觉系统。

不妨先回答这样一个问题：你12岁生日蛋糕上的蜡烛是什

么颜色的？回答这个问题时，90％的人都会把头抬起来，眼睛

往左看，这就是惯用右手的人甚至某些左撇子回忆视觉图像的

方式。

再回答下一个问题：如果给米老鼠加根胡子会怎么样呢？

花几分钟时间描述一下。这一次，他的眼睛也许会往上抬，并

移向右边，这里正是眼睛构成图像的地方。

因此，只要看看人们的眼睛，你就能了解他们的策略。

人的声音也含有深意。视感强的人说话快而急，有鼻音，

声调起伏大；触感强的人说话慢、声调深沉；听感强的人声调

平稳，吐词清楚。

因此，哪怕是很有限的交流，你也能清楚地、准确无误地

了解一个人的心理活动方式。当然，学会了解别人策略的最好

方式不是观察，而是实践。因此，你要尽可能多地在其他人身

上做这些练习。
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眼珠习惯朝右转动的人富有攻击性

人们在交谈时，眼珠往往会朝不同的方向转动。所以，只

要我们留意一下对方在思考时眼珠的动向，便可在不知不觉之

中洞悉对方的性格。

“虐囚案”的发生，让外界对美国的监狱管理提出了质

疑。美国当局委派了FBI对此事展开调查，其中囚犯指控最多

的是监狱长伯特，于是特工们决定对伯特进行约谈。约谈在伯

特的办公室里展开。

办公室内部的布置可以称得上简洁而高雅，由此可见房间

的主人是一个非常有修养的人。当特工们见到伯特的时候，更

是无法相信他与囚犯们描述的“监狱恶魔”有什么联系。因为

无论是从伯特的穿着、出身、谈吐，还是从接待特工的行为举

止来看，伯特都显示出了一种彬彬有礼的态度。在大家落座之

后，约谈也随即展开。

伯特面对特工们咄咄逼人的追问，始终保持着温和的态度
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与有理有据的回答。这更是让特工们坚信他和囚犯们形容的

“脾气暴躁、下手狠毒”的形象是完全没法联系的。在整个约

谈的过程中，伯特除了在回答问题时会不时地向右转动眼珠

外，其他都显得极为顺畅。但正是因为伯特这种转动眼珠的习

惯，让一位精明的老特工对他的真实性格产生了怀疑。

因为在此之前，斯坦福大学的一些教授就曾对眼珠的转动

与人的性格之间的关系做过专门研究。教授们请来若干名男

士，并在30秒内不间断地向他们提出各种各样的问题，同时注

意观察他们眼珠转动的方向。随后又将他们分为两组：A组是

在回答问题时眼珠向左转动的人；B组是在回答问题时眼珠向

右转动的人。

在对A组与B组男士的性格进行分析后发现：B组的人性格

更为急躁，攻击性更强，而且这类男士很难将焦躁不安的情绪

压抑很长时间或是彻底隐藏起来，他们一定会找机会发泄出

来；而A组男士的性格则与B组恰恰相反，他们大多会将心中

的不快封闭起来，不会表现出他们的攻击性。

通过眼珠的转动便可推出：监狱长伯特本身是一个性格暴

躁的人，他在特工们面前所表现出的温和态度只是一种伪装。

于是特工们故意在第二次的约谈中，用不客气的言语挑衅对

方，借其性格的弱点来套出实话。结果这个监狱长果然中计，
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将其易怒狂暴的性格展露无疑。

对于易怒的人来说，他们大多都不擅长处理人际关系。由

于这种性格并非一日养成，所以想要改变也不是一件轻而易举

的事情。由此可知，在我们与他人交流的过程中，如果发现对

方是一个习惯将眼珠向右转动的人，就可以推测出这是一个攻

击性很强且难以应付的对手。在交谈过程中，只有充分利用这

个特点，才能更好地完成任务。
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32段无声视频

奥 地 利 精 神 分 析 学 家 西 格 蒙 德 · 弗 洛 伊 德 （ S i g m u n d 

Freud）曾经说过：“一个人的潜意识能够无意识地与其他人

的潜意识相互发生影响。”这就意味着，你可能会基于自己的

判断和直觉，而非基于事实去下意识地评价别人。换言之，即

基于一个人的肢体语言去评价他。

一 项 由 哈 佛 大 学 实 验 心 理 学 教 授 罗 伯 特 · 罗 森 塔 尔

（Robert Rosenthal）和娜莉妮·阿姆巴迪（Nalini Ambady）

进行的研究，证实了非语言姿态的力量。这两位研究者给一组

本科学生展示了32段不同老师在课堂上的视频剪辑，然后要求

他们对这些老师进行评价。由于片段中的声音已经被扰乱或删

除 ， 所 以 学 生 们 只 能 基 于 各 个 老 师 的 肢 体 语 言 对 他 们 作 出

判断。

结果表明，参与实验的学生的评价和那些曾听过这些老师

的课并在学期结束时填写了教师评估表的学生的评价达成了一

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


