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前言

　　你知道身体语言的奥秘吗？
你能观察到并了解他人身体语言的真实涵义吗？
为什么说“微笑”只不过是人的一副面具而己？
为什么说眼睛是心灵的窗户？
餐厅里的餐桌上有“领土”界限吗？
⋯⋯这一个个问题都指向了一个共同的名词——身体语言！
　　什么是身体语言？
身体语言是指人们在日常生活中。
通过身体某些部位的表情、姿态、动作、生理反应以及衣饰等，透露出他们的心理信息。
这些信息包括意念、看法、态度，也涵盖了人类日常生活中的诸般感觉和情绪，如友善、谦虚、感动
、自信、关怀、兴奋、从容、愤怒、沮丧、紧张、恐惧、羞怯、不耐烦、鄙夷、倨傲、焦虑等等。
　　身体的不同部位会传达出不同的身体语言信息。
比如说，人与人目光接触时，一个人可以从对方那里得到很多的信息，可以帮助交往的双方心理同步
，也可以用来表达一个人的喜、怒、哀、乐；而从对方面部五官的表情，则可以看出对方的信任、怀
疑、兴奋、犹豫等在言语中有意掩饰的涵义；而不安地来回走动则显示某人的某种焦虑不安的情绪⋯
⋯　　人类是符号化的动物。
人们不但可以将自己心里的感觉、念头、情绪以身体语言的形式传递出来，而且也可以通过破译他人
的身体语言信息来了解其所欲传达的心理信息。
所以。
身体语言是一种双向的表达和沟通方式。
　　在非正式的聚会上，当你看到他人吸烟的姿势，你能判断出对方是一个什么样的人吗？
在工作中，你看到同事走进你的办公桌前，你想到了什么？
在销售活动中，你的客户摸了一下鼻子，你认为对方在向你发出什么信号？
在男女交往中，你是如何运用身体语言来增强自身的最佳优势的？
　　上面的这一个个问题都可以在本书——《破译身体语言密码》里找到答案。
本书就是一本打开身体语言奥秘的“万能钥匙”！
　　身体语言是一个完整的体系。
在力求全面的前提下，本书尽可能地把一些耳熟能详的身体语言涵义呈现给读者，不当之处，敬请读
者指正。
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内容概要

身体语言是指人们在日常生活中，通过身体某些部位的表情，姿态，动作，生理反应以及衣饰等，透
露出来的心理信息。
    在非正式的聚会上，当你看到他人吸烟的姿势，你能判断出对方是一个什么样的人吗？
    在工作中，你看到同事走进你的办公桌前，你想到了什么？
    在销售活动中，你的客户摸了一下鼻子，你认为对方在向你发出什么信号？
    在男女交往中，你是如何运用身体语言来增强自身的最佳优势的？
    ⋯⋯    上面的一个个问题都可以在本书——《破译身体语言密码》里找到答案，本书就是一本打开
身体语言奥秘的“万能钥匙”！
    本书强调商业和政治领域的身体语言的运用，书中对身体语言的巧妙运用适用于销售和谈判领域。
尤其对销售人员察言观色、快速识别他人内心所想、成交大单有直接的帮助作用。
    没有身体语言的帮助，一个人说话会变得很拘谨，但是过多或不合适的身体语言也会使你令人望而
生厌，只有自然、自信的身体语言才会使我们的沟通更加自如。
《破译身体语言密码》是一本帮助你找回自信、实现完美人生的必备读物。
    慧眼观察，洞悉内心。
本书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，教给
你比说话更有效的沟通技巧。
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看女人　如何从服饰色彩看女人心　如何从发型看女人　如何透过兴趣看女人　如何从鞋看女人　如
何透过泳装看女人心理　如何读懂女人的无声语言　如何从提包看女人的性格与心理　如何从饮食方
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的手势语言　异性同事的身体语言　领导的意图何在　上下级的微妙动作　利用视觉的力量　办公桌
的安排　强势握手　空间入侵　赶超崇拜者第19章  破译销售中的身体语言　察言观色找到客户　用无
声的语言赢得信任　让客户亲自去触摸　销售中的座位安排　运用身体语言促销
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章节摘录

　　各种研究调查的结果表明，对话时的目光大致有五个功能。
即调整说和听的交替，观察对方的反应，表达意义，表达感情，传达对双方关系性质的信息。
　　说话者往往是先注视对方之后才开始对话，不久再移开视线。
阐述完自己的意见，就会观察对方的反应，同时发出自己打算听取对方意见的信号，并再次注视对方
。
　　对听话者来说，除了表达自己想要说话的意图，还要在对方阐述完一个意见后，及时看一下对方
。
一旦错过这一注视的时机，就等于奉还了自己发言的机会。
　　例如，对方在讲话时，你低头做着笔记。
当对方讲完后，你抬起头，对方就会知道你有话要说。
如果对方讲完了你依然低着头，对方只能在自己已经说过的东西上添加点什么，或者保持沉默直到你
抬起头。
　　在谈话中，相互注视的情况一旦少了，那就意味着：这种谈话缺乏双方或者某一方的积极参与而
气氛尴尬，或者表明谈话到了该结束的时候了。
　　对方持续移开目光，是表示不感兴趣的信号，但有时却不过是因为对方有点害羞，或心情不佳，
或有些疲倦。
　　说话时有着仓皇眼神、不断东张西望的人，会使人紧张。
有时，某人匆忙一瞥的视线方向暴露了其眼下关心之事的线索。
所以，在这种场合，人们总想尽快离开此人。
　　谈话之际、为了检视对方的关心度、理解度以及对这些话的容忍度也常使用目光。
简而言之，对方对自己的注视程度成了判断此人注意力集中度的标志。
　　当谈话双方都陷入对某一问题的思考或者对临时出现的状况不知道如何反应时，一般都会相互移
开目光，这也是调查结果已经证明了的。
原因是伴随着精神向内集中，人们希望对视觉的刺激尽量减少，而且这时新人眼帘的任何东西都不能
与自己眼睛的焦点保持一致。
例如，不是很熟悉的男女在谈话时不小心进行了身体的接触，这时双方都会因为不知道如何反应而把
视线移开，同时用不相关的话题把注意力岔开。
　　对话中眼睛的另一个功能是听者和说者相互传达如何评价自己同对方的关系。
根据调查，如果我们把自己的交流对象当作中等地位的人物。
则自己的注视和对方的注视均达到最大限度；如果对方的地位极高，则为中等程度；如果对方地位很
低，则达到最低限度。
　　在谈话对象是可信赖的人时，出自自己的注视更长更频繁，谈话对象是自己喜欢的人时也同样。
然而，对讨厌的人，人们有时也进行冰冷的凝视。
　　对于求爱时眼睛的使用方法已经引起很多作家和学者的注意。
对于企图保持更亲密关系的对象，无论男女均运用“秋波”这种传统方法，也得到科学调查的印证。
一般而言，订了婚的男女，相互注视会增多；意欲从此成为亲密伴侣的男女之间，双目交视的时间也
会来得更长。
　　关于这一主题，海伦G.布拉温所著的《性和独身女性》做了极为有趣的描述。
其中提到：　　一个独身女子若在西餐馆等公共场所选中一个男子，她会直接深情地凝视其眼睛，然
后，回过头来与同伴聊天或阅读杂志。
接着，她会做出一种挂念的姿态，再度同样凝视那个人，随即垂下头来。
如此往复三次，常常就会诱惑对方、引起对方对自己的兴趣。
　　结论是：暗送“秋波”，至今仍是求爱者的致胜手段。
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编辑推荐

　　身体语言揭示了人的情感、态度、智慧和教养，它虽然无声，传递的信息往往超过有声语言，人
际交往离不开身体语言，跨文化交际更需解读身体语言！
剖析身体语言，使你在商战中明察秋毫，抢占先机；善用身体语言，让你在应聘谋职时稳操胜券；巧
用身体语言，助你轻松成为恋爱高手！
　　帮你识人、观相、察心；教你运用比说话更有效的沟通技巧；所以，你不能不读这本《破译身体
语言密码》。
 老板、客户、竞争对手，谈判、求职、面试，每个人都需要掌握身体语言的密码。
《破译身体语言密码：人类身体信号心理解析大全》帮助你成为沟通高手中的高手！
 职场、情场、商场沟通宝典，商务谈判、市场攻略、职场面试必备工具书。
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