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前言  
这个世界上最善良的是什么 ?是人；世界上最残忍的是什么 ?没错，

也是人。世界上的人千千万万，同样的笑脸下面掩盖的是不同的内心，

同样的一句问候下面埋藏着不同的想法，我们不得不说，人是这个世

界上最复杂的动物 ! 

作为人的一分子，我们一生中会碰到形形色色的人，和各种人打

交道，在这些人中，有好人有坏人、有友善的人也有险恶的人，那么

怎么读懂人心、识破对方，而不至于让自己摔倒呢 ?这本《世界上最

神奇的读心术》将会告诉你答案。  

看透人心是一门学问，是博大精深的生存学问，语言可以帮助你

了解一个人，但是也会误导你，通过语言你了解的也许不是真正的对

方。会看人和不会看人会给你的人生带来截然相反的结局，破解人的

身体语言者能点石成金，能在危难之际力挽狂澜；不会破解身体语言

者，即使有天时、地利，最后也难以逃脱失败的结局。破解人的身体

语言也是一种技巧，是明哲保身的高超技巧，是一种法宝，是走向成

功的护身法宝。学会识破对方的身体语言是保障一个人立足社会，服

务社会，进而取得一定社会地位所必须具备的基本素质和能力。  

社会上很多人经历过人情冷暖，经历过曲折，与其抱怨，不如仔

细揣摩观察，学习破解人身体语言的技巧，这样才不会被花言巧语所

蒙蔽。掌握这种技巧就意味着你可以在杂乱无章中掌握规律，在复杂

的社会关系中看透周围的人和事，从而使你在人生的大舞台上左右逢

源，尽情挥洒。  

那么，怎么才能完全明白一个人呢 ?人虽然复杂，但是并不是无

章可循，心理学家找到了一个看透人心的突破口，那就是身体语言，

嘴巴在欺骗你的时候，它也向你展示了真相，只是我们很多人从来没

有留意过这些细微的表情，细微的肢体语言而已。人的外在表现是内

心情绪和性格的外露，从观察到的每一个细节入手，你就能全面透彻

的看到一个人的内心世界，从而在和对方交往的过程中占据优势。  
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你有没有留意过，当我们不知道该怎么办的时候经常会请教一些

老人，他们经历过很多事，阅读过很多人，自然掌握的看人的本事比

我们多，这也就是说，看破人身体语言的技巧是可以学习，可以积累

的经验。这本书将从专业的角度，教您如何破解生活在这个世界上形

形色色的人 ! 

《世界上最神奇的读心术》中哈佛心理学家将教你如何通过身体

的语言来了解对方，清晰地看到对方的性格，从而为你的成功奠定基

础。重点从人的外貌特征、言行举止、衣着打扮、生活习惯、情绪思

维等方面入手，给您介绍一个全面破解身体语言的秘方 ! 

每个人都渴望获得成功，然而成功的第一步是你要学会看人，《世

界上最神奇的读心术》将向你展示如何从身体语言入手来彻底的解读

一个人，掌握了这些，你会发现，成功触手可及 !  
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第一章  破解身体密码，阅读无声语言——会说

话的不是只有嘴巴  
绝大多数人认为谈话才是我们最主要的沟通方式，其实，会说话

的除了嘴巴以外，还有我们的身体。从人类进化的角度来说，谈话直

到近期才成为我们沟通方式的一部分，在无声电影时代，由于肢体语

言是大银幕上唯一的沟通方式，因此，像查理 ·卓别林这样的电影演

员就成了揣摩并施展肢体语言技巧的先驱。在当时，能否恰到好处地

使用各种手势以及能否巧妙地用身体各部位发出信号与观众交流，就

成了评判每位演员演技好坏的标尺。很多时候，成功的沟通并不仅仅

是说话就能做到的，肢体语言必不可少。  

1.哈佛结论：最诚实的是身体  

坐在桌子另一端的那个男人小心谨慎地回答着联邦调查局特工

的问题。其实，当时他还不是那次谋杀案的主要嫌疑人，他有充分的

证据证明自己不在现场，言辞也很真诚，但是那名特工却依然不停地

问问题。  

“假如你参与这宗案件，你会使用枪吗 ?”  

“假如你参与这宗案件，你会使用刀子吗 ?”  

“假如你参与这宗案件，你会使用碎冰锥吗 ?”  

“假如你参与这宗案件，你会使用锤子吗 ?”  

这里所说的碎冰锥便是本案的作案工具，但这早已是众所周知的

了，这名嫌疑人自然也知道。这位特工的主要目的其实是想观察嫌疑

人在听到这些凶器的名字时的反应。当他提到碎冰锥时，那名男子的

眼皮明显地耷拉了下来，而且一直耷到下一种凶器的名字出现。这位

特工立刻明白了其中的意义。从那一刻起，这名嫌疑人就成为该案件

的第一嫌疑人。后来的进展说明他没有被冤枉。  
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这名特工就是乔 ·纳瓦罗，一名拥有 25 年工作经验的联邦调查局

特工，他是名副其实的 “侦探大师 ”。他怎么做到的 ?如果你问他，他

会悄悄地告诉你： “应该是身体语言技巧的功劳。 ”  

乔 ·纳瓦罗一生都致力于身体语言的破解工作，即通过面部表情、

手势、身体移动（人体动作学）、身体距离（空间关系学）、接触（触

觉学）、姿势，甚至包括服装来揭秘人们的思想、意图和真诚度。这

对罪犯、恐怖分子和间谍来说并不是什么好消息，因为乔 ·纳瓦罗对

他们的肢体语言的推敲总能让他们原形毕露。  

在人们撒谎的时候，最不可靠的信息往往来自于人们最容易自我

控制的部分，例如语言，因为它是可以被反复操练的。而最值得信赖

的线索则是人们下意识的手势，因为这一部分是很难刻意控制的。说

谎时所做出的下意识反应，往往就是因为说谎者情绪上的波动而引发

的。  

关于谎言，有一个有趣的调查：  

马塞诸塞州立大学阿姆赫斯特校区的学者罗伯特 ·费尔德曼曾经

对 121 对夫妇展开调查研究，安排这些夫妇与第三人进行交谈。他要

求三分之一的调查对象表现出活泼可爱的样子，另三分之一的调查对

象展现精明干练的面貌，其余的调查对象则只表现真实的自我。随后，

所有的调查对象都被要求观看交谈场面的录像，并指出自己在交谈中

所说的谎话，不管是多么微不足道的谎话都必须指出来。有些谎话只

是善意的谎言，比如在谈及某个自己讨厌的人时，声称很喜欢这个人；

有些谎话就更加过头一点，例如谎称自己是某个摇滚乐团的明星。  

总体而言，费尔德曼发现 62％的调查对象平均每十分钟会说两到

三个谎话。而《美国说实话的这一天》（The Day Amer ica To ld The Truth）

的作者詹姆斯 ·帕特森通过对两千多位美国人的采访，发现 91％的采

访对象不管是在家还是在单位都经常撒谎。  

从上面的调查可以看出，每个人都或多或少的撒谎，但是，很多

人是无法辨别一句话的真假，这个时候，就要学会观察身体语言。其

实，我们的手指、手、手臂、腿以及它们的动作，都会泄露我们内心
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真正的情感。许多人都没有意识到他们的身体会说话；当他们试图用

语言欺骗别人的时候，真相已经悄无声息地显现出来了。所以说，身

体是最诚实的，它是不会说谎的。  

比如说，避免眼神接触或很少直视对方，这是典型的欺骗征兆。

当一个人在撒谎时，他会用尽方法去避免眼神的接触。他的潜意识觉

得你会从他的眼睛里看穿他的心思；因为心虚，他不愿面对你，并且

眼神闪烁、飘忽不定，或老是往下看。相反，当我们说真话，或因为

被冤枉而愤愤不平时，我们会全神贯注、定睛瞪着指控者，仿佛在说：

“把事情讲清楚，否则休想一走了之。 ”  

由于人们常常使用手势，而手部的动作比腿脚的姿势更容易观察

得到，所以手势是欺骗的绝佳指证。但是，只要我们仔细观察，就会

发现无论是 “举手 ”或 “投足 ”，都传递着信息。  

当某人在说谎或有所隐瞒时，他的手势会比较少。如果当时他坐

着，他可能会把双手放在大腿上；如果站着，他可能会把手贴在大腿

两侧。他也许还会把手插在口袋里，或双手紧握，而手指可能蜷向掌

心；完全伸展的手指往往代表 “坦率、真诚 ”。你是否曾注意到，当你

对自己所说的话题感到非常兴奋时，你会挥动双手来强调你的观点，

传达你热切的心情 ?你是否曾注意到，连你自己都不相信自己所说的

话时，你的身体语言会因为反映内心真实感受而变得僵硬呆滞 ? 

此外，当你质问某人，而对方的双手紧握或掌心向下，表示他已

经心虚并有所防备。假如他对于你的指控与一连串的诘问感到困惑，

他会掌心向上，双手一摊，像是在说 “我听不懂你在说什么，说清楚

一点 ”或 “我没什么好隐瞒的 ”。  

当一个人坐着，他的手脚贴近身体，或是交盘在一块，而非向外

延展的时候，表示他 “有所保留 ”。他的手腿交盘，或许是出于防卫心

态。当我们觉得自在并且充满信心的时候，手脚会自然地向外延展，

有点像在声称 “这是我的地盘 ”的味道；当我们缺乏安全感时，我们就

会缩小身体占据的空间，几乎把手脚弓成像胎儿的姿势。  

3

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



从演技青涩的演员以及幼稚的政客身上，我们常可以看到他们的

手部动作和姿势都很僵硬，甚至显得机械化。他们试图用手势来让观

众相信，他们对自己的信念充满热忱，结果反而使得肢体动作不流畅、

做作、不自然。  

当一个人在回答问题或陈述一件事的时候，把手往脸上放，通常

表示所言不实。如果他在说话时用手捂住嘴巴，那就表示连他自己都

不相信自己说的是真话。这些手部动作起着遮掩的作用，他在潜意识

里企图隐藏真相。  

如果他在听你说话时，时而双手掩面或摸脸，则表示 “我压根不

想听你说这些 ”。另外，摸鼻子、抓背、搔耳朵或揉眼睛，都被视为

欺骗的征兆。  

这样说并不是仅凭生活经验，我们所熟知的英国著名动物学家和

人类行为学家德斯蒙德 ·莫里斯曾经在护士当中展开调研，他给护士

们安排角色扮演场景，让护士对病人谎报病情。结果显示，与实情相

告的护士相比，说谎的护士更常做出用手接触脸部的动作。男人和女

人在说谎的时候都会刺激唾液的分泌量，但是这一点往往只在男人身

上有所表现，因为他们的喉结会使吞咽口水的动作更加明显。 “我跟

那个女人之间是清白的。 ”这位政治家摸着自己的鼻子，一边吞咽着

口水一边说道。  

在现实生活中，任何一个社会人都会说谎，不管这些谎言是善意

的还是恶意的，最重要的是你要学会辨别。各种调查和实验显示，最

诚实的就是肢体的语言，要学会识别别人的肢体语言，才不会被花言

巧语所蒙蔽。  
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2.会做人，不如会看人  

自古而今，无数人发出感叹：识人难，识人心更难 !世间最深藏不

露的莫过于人心。常言说：做人难，难做人，而做人的第一步其实是

要学会看人。为人处世，看破人心实在是一件难事，但只有看准一个

人，你才能择其善而从之，否其恶而改之，在保护自我的同时，更好

地处理彼此之间的关系，否则你的人际交往就会像田婴一样面临一道

道难以逾越的障碍。  

田婴是战国七雄之一齐国的宰相，虽然处于乱世，但他治国有方，

使得齐国威名远扬。对于个人处世之道，他也懂得很多，出身王族的

他不但没有被卷进争夺王位的旋涡，还能够经历三朝，任宰相十余年，

且在告老之后被封于薛国之地安享天年。这一切都得益于他善于洞察

人心。  

当年齐王王后去世时，后宫有 10 位齐王宠爱的嫔妃，其中必有

一位会继任王后，但究竟是哪一位，齐王并未作明确的表示。身为宰

相的田婴开始动脑筋推测。他认为：如果能确定哪一位是齐王最宠爱

的妃子，然后加以推荐，定能博得齐王的欢心，同时，新后也会对自

己另眼相看，可是万一弄错，事情会很糟糕，所以自己必须想个办法，

试探一下齐王的心意。  

于是田婴命工匠打造 10 副耳环，其中一副要做得特别精巧美丽。

田婴把这 10 副耳环献给了齐王，齐王分别赏赐给 1 0 位宠妃。次日，

田婴再次拜见齐王时，发现在齐王的爱妃之中，有一位戴着那副特别

精美的耳环。田婴便据此向齐王推荐她为后。  

不久，新继任的王后果真就是当日田婴所推荐的那位妃子。  

田婴成功举荐新后的故事只是他做事看人的一个缩影，他的故事

说明了做人难在不能看破人心。你只有学会看破人心，并采取有效的

对策，才能够获得成功，就像田婴一样一帆风顺。否则，等待你的将

是重重的困境和陷阱。再看一下中行文子的例子，你将会有更深刻的

体会。  
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春秋末年，晋国的中行文子是被迫流亡在外。有一次，经过一个

地方时，他的随从提醒他道： “主公，这里的官吏是您的老友，为什

么不在这里休息一下，等候着后面的车子呢 ?”中行文子答道：“不错，

从前此人待我很好，我有段时间喜欢音乐，他就送给我一把鸣琴；后

来我喜欢佩饰，他又送给我一些玉环，这是投我所好，以求我能够接

纳他。而现在我担心他要出卖我去讨好敌人了 !我很快就离去。”不久，

这个官吏果然派人扣押了中行文子后面的两辆车子献给了晋王。  

中行文子能够在危难之际保全了自己的生命，靠的是自己看人的

智慧。在现实中，像田婴与中行文子那样的智者并不多见。人们常说

“知人知面不知心 ”正说明了 “人心难测 ”这个道理，在危难时，曾被怀

疑的朋友往往成为救星，被十分信赖的朋友却往往成为背叛者。  

会看人可以帮助自己平步青云，可以危难之际挽救自己的生命，

更多的时候会看人还是投资理财，吕不韦就是这样的楷模。吕不韦是

个纯粹的生意人，倒卖倒买，相当有钱，按今天的话说，已经到了资

本家的阶段。有一天出差到邯郸，遇见了赢异人这个落魄王孙，立刻

眼冒绿光，兜里的银子有点想往外蹦的意思，他立即决定，调整自己

企业的战略，决定对这个人进行投资，并跑回家做老爸思想工作。  

“种田的投资回报率是多少 ?”  

“100%” 

“做珠宝生意的投资回报率呢 ?”  

“1000%”  

“把一个穷困潦倒的王孙扶植成秦国君主的投资回报率呢 ?”  

“N%（无穷大） ”  

统一好家族思想之后，吕不韦于是和异人谈判，他给异人开出条

件： “你就出个人，其余全包给我，我保你当上秦国的王。 ”  

这个诱惑对当时落魄的异人兄弟来说，那简直跟白送的差不多，

当然乐的大方，道： “必如君策，请得分秦国与君共之。 ”  
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吕不韦会看人是他之所以强大的重要原因，会做人的重要前提就

是你要学会看人，然后随机应变，以对方喜欢的方式与之相处，那么

你的道路就会越走越宽广。  

但是，好人坏人是不会写在每个人脸上的，也不是以一个人的相

貌来判断的，所以观察一个人的言行举止是很重要的。俗话说得好，

路遥知马力，日久见人心，所以看人绝对不能只看一时一事。千万要

理性的看，细心的看，才能判断。朋友之间的关心，可能是无微不至

的，但是也不会总是甜言蜜语的。有的话可能一时听来很不入耳，但

仔细想想倒是真的为你好，不带半点功利心。  

总之，为人处世时，你必须学会观人于细致，察人于无形，从一

个人的言谈举止轻而易举地看破他人他心，让你有一张王牌在手，从

而使你更加从容地融入社会，游刃有余地面对各种人生挑战，也让你

在人际关系之中手握达摩克利斯之剑，干净利索地消灭各种危难，建

立人生的功业。  

3.透过言行举止辨穷富  

富有还是贫穷，阔绰或是穷酸，基本上与胖瘦无关，不能看到胖

人就认为他阔绰，看到瘦的人就认为他寒酸，这是很不可取的，也是

必然会看走眼的。  

有人说，看一个人是否养尊处优，要看他的手；看一个人的气血，

要看他的头发；看一个人的心术，要看他的眼神；看一个人的胸襟，

要看他如何面对失败及被别人出卖；看两个人的关系如何，要看当一

方发生意外时对方的紧张程度。同样，你判断一个人的思维是否敏捷，

也不单单是看他做对了几道数学题，更重要的是要从他的言谈中捕捉

其思维的轨迹。因此，观察言谈举止可谓识人最有效的方式之一，下

面这个故事也许会给你些更直观的启迪。  

从前，有一个人去饭店吃饭，吃完之后却发现自己的口袋空空如

洗，他这才发现原来自己临出门的时候忘了带钱，于是便对饭店老板

说： “今天我出门忘了带钱，改日送来。 ”老板连忙说： “不碍事，不
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碍事。 ”并恭敬地把这个人送出了门口。这一幕恰巧被一个游手好闲

的无赖看在眼里。  

第二天，这个无赖走进饭店要了几样酒菜，在酒足饭饱之后，也

装模作样地摸摸口袋，对老板说：“今天出门忘了带钱，改日送来。”

谁知老板把头一摇，说什么也不肯让无赖离去。  

无赖质问老板： “为什么昨日那人可以赊账，而我却不行 ?”  

老板回答： “昨日那人吃相斯斯文文，看他的言行举止就是个有

身份的人，他又怎么会因为这些吃饭的小钱来跟我耍赖呢 ?而你，筷

子在身上乱蹭，吃起饭来狼吞虎咽，边吃还边把一只脚放在了旁边的

椅子上；喝酒时的动作更是夸张，脖子上的青筋暴出。看看你这德行

就知道你是故意来混饭吃的，我今天让你走了，你什么时候才会送钱

来 ?”  

这个无赖被饭店老板说得哑口无言，最后只得把衣物留下做抵押，

狼狈地离开。  

故事中的老板就是通过言行举止判断出哪些人可信，哪些人在撒

谎，从而避免了自己的损失。因此，要想识人，观察其言行举止不失

为一种有效的途径。  

其实穷人和富人的差异主要体现在观念和习惯等方面的差异，这

些心理方面的差异会潜移默化的通过行为和细节来展现，这样穷人和

富人就可以通过观察辨别出来。总而言之，穷人和富人的差异主要有

以下几个方面：  

1 .自我认知  

穷人：很少想到如何去赚钱和如何才能赚到钱，认为自己一辈子

就该这样，不相信会有什么改变。  

富人：骨子里就深信自己生下来不是要做穷人，而是要做富人，

他有强烈的赚钱意识，这已是他血液里的东西，他会想尽一切办法使

自己致富。  

2 .休闲  
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穷人：在家看电视，为肥皂剧的剧情感动得痛哭流涕，还要仿照

电视里的时尚打扮自己。  

富人：在外跑市场，即使打高尔夫球也不忘带着项目合同。  

3 .交际圈子  

穷人：喜欢走穷亲戚，穷人的圈子大多是穷人，也排斥与富人交

往，久而久之，心态成了穷人的心态，思维成了穷人的思维，做出来

的事也就是穷人的模式。  

富人：最喜欢交那种对自己有帮助，能提升自己各种能力的朋友。

不纯粹放任自己仅以个人喜好交朋友。  

4 .学习  

穷人：学手艺。  

富人：学管理。  

5 .时间  

穷人：穷人的时间不值钱，有时甚至多余，不知道怎么打发。  

富人：富人的玩也是一种工作方式，是有目的的。富人的闲，闲

在身体，修身养性，以利再战，脑袋一刻也没有闲着；穷人的闲，闲

在思想，他手脚都在忙，忙着去麻将桌上多摸几把。  

6 .归属感  

穷人：是颗螺丝钉。对于穷人来说，在一个著名的企业里稳定地

工作几十年，由实习生一直干到高级主管，那简直是美妙得不能再美

妙的理想了。  

富人：那些团体的领导者通常都是富人，他们总是一方面向穷人

灌输：团结就是力量，但另一方面，他们却从来没有停止过招兵买马，

培养新人，以便随时可以把你替换。  

7 .投资及对待财富  

穷人：经典观点就是少用就等于多赚。  

富人：富人的出发点是万本万利。  

8 .激情  
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