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内容概要

　　俗话说：“知人知面不知心”。
在人与人的交往过程中，最复杂的莫过于不了解对方的真实意图，不知道如何把握与他人相处的尺度
，不懂得怎样掌握恰当的距离。
　　《摸清对方的底牌》从人的体貌特征、衣着服饰、行为举止、生活习惯等方面，多角度地教你如
何彻底摸清对方的底牌。
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书籍目录

第一章　通过体貌特征摸清底牌从眼睛里看透对方性格视线和心理的微妙关系观其眼部动作透人心机
眉形看人有学问眉毛动则心境变鼻子显示的性格信息从嘴形看内心从嘴部动作观察人的情绪牙齿与个
性下巴是个性的标语面孔与性格面部表情蕴藏玄机体格即性格头发的秘密第二章　通过衣着服饰摸清
底牌从服饰颜色看个性服饰风格是心灵的舞台T恤——个性的标语人心的帽子领带与格调女人妆容女
人心发型是一幅风情画女性的发型与心情男性魅力中的发型作用饰物即个性随身背包中的个性秘密第
三章　通过行为举止摸清底牌头部动作中的识人学问站姿与性格坐姿与心机走路姿势能彰显个性手的
表情腰部动作能泄密看睡姿知心理手部动作中的心理玄机腿部的“诚实”细微处泄天机第四章　通过
话题摸清底牌用话题了解对方善听弦外之音从言辞中探个性撒谎是内心的转换器闻声辨人有诀窍不可
忽视的说话方式第五章　通过语言摸清底牌语调中的性格差异语速是性格的传导器音色与性格语气可
以透露人的心情语态中的性格秘密笑声也性情口头禅中有秘密笑型中的秘密身体语言是心灵的钥匙语
言风格是品格修养的显示器称呼用语中有学问网络聊天惊现本性第六章　通过生活习惯摸清底牌色彩
与性格的统一阅读与品性的统一音乐是性情的体现从旅游方式中见性格差异酒是品性的试金石注意对
方的居室布置签名是个性的符号笔迹是心迹的外在表现休闲嗜好中的性格学问无聊中爱做什么不可忽
视不可忽视的“吃相”第七章　通过交往方式摸清底牌送礼中的品位学问恭敬语中暗含真实想法开场
白可以提示人的性格特征不可忽视的电话本记录谈判行为与心理状态认清有人格障碍的人第八章　通
过职场生活摸清底牌爱打小报告的人不可近因为恐惧所以谄媚精英是世上的盐默默耕耘的人勇于开拓
的人多才多艺的人
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章节摘录

　　美国20世纪著名短篇讽刺小说大师欧·亨利说过：“人的眼睛都是探照　　灯！
”可见，眼睛毫无疑问是人们心灵的密码，是感知世界的重要渠道。
不　　管一个人用多么高强的技巧来隐藏自己的性格与内心，但只要一看他的眼睛　　，就随时能窥
视对方的内心秘密。
毕竟一个人的言语、动作、情态等可以伪　　装，而眼神是无法伪装的。
因此，当我们想要了解对方的真实意图时，要把　　焦距放在眼睛上，只有眼睛才是心灵的窗户。
　　俗话说：“欲察神气，先观目睛。
”眼睛分为眼白和眼黑，眼黑就是医　　学上所说的瞳孔，而眼白就是瞳孔边上的白色部分。
一般来说，眼睛都讲求　　黑白分明，黑的要黑，白的要白，这样看东西才能清澄明亮。
如《世说新语　　》里说杜弘正“眼如点漆”就是说明他的眼珠子分外地黑。
有的人则是眼黑　　小，眼白大，也有的人是眼黑大，眼白小，还有的人眼睛奇形怪状，这种情　　
况比较少见。
　　综合这些情况，我们可以把眼睛分为以下几种类型。
　　1．“三白眼”，就是瞳仁比较小，眼白比较多，瞳仁靠近眼白的一边　　，它的周围有三个地
方出现眼白，这种眼睛被称为是“三白眼”。
“三白眼　　”的人，个性都比较强，而且有的时候强到六亲不认。
“三白眼”中有一种　　属于“下三白”的眼型，也就是瞳仁在眼白的下方，而它的上面、左边和右
　　边都是眼白，这种人，据说非常阴险毒辣。
可以观察一下电视上的汉奸走狗　　基本上就是这种眼型。
　　2．“四白眼”，顾名思义就是瞳仁的四面都是眼白，这种人让人见了　　害怕，特别是女性，
更加吓人。
有这种眼白的人并不是说有什么样狠毒的心　　计，而可能是身体状况欠佳，所以如果你发现你的朋
友亲人里面有这种眼白　　的，就应该提醒他多注意了。
　　3．“象眼”，也就是眼睛长得和大象的眼睛有点相似，眼睛虽然长得　　很小，却很长，往往
眯成一条线。
有这种眼睛的人善于思考问题，属于理智　　型的人，所以和这种人交往，千万不要担心他会做出什
么傻事。
　　4．“蛇眼和醉眼”，都说的是眼睛像蛇或者像喝醉了一样，有这些眼　　睛的人，也基本上都
是身体健康不佳所造成的。
　　眼睛虽然只是人身上的一个很小的器官，却起着非常大的作用。
它不仅　　可以流露出一个人的情感，更可以泄露一个人的心理密码。
在当今社会里，　　我们都不免要接触各种各样的人，为了能让自己立于不败之地，除了自己对　　
别人以诚相待外，还要多留意一下对方的眼神，让自己在交际中占据主动地　　位。
　　不仅眼神能窥透一个人的心理，视线也是窥探对方心理的一个渠道。
如　　果仔细观察，你会发现别人跟你交谈的时候，不仅眼神变化千奇百怪，而且　　视线也可谓是
多变二三郎。
如果不能很好的琢磨视线变化的意义，就不能在　　瞬间抓住对方的所想，这在以后的交流中，你就
很难进行主动出击。
要想把　　对方的心理牢牢地抓住，你就要通过视线，清楚地知道对方深层心理中的欲　　望和情感
。
　　通过对方视线观察对方心理的秘诀。
　　首先，要注意对方的视线是否专注。
　　如果你和对方在交谈，对方的视线根本就不曾注意到你，那么说明他根　　本就不想理你，或者
就是你所说的，他一点都不感兴趣。
这种情况又可以分　　为两个方面：一方面是对方真的不喜欢你提出的话题，或者是你谈论的话题　

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<摸清对方的底牌>>

　跟对方一点关系都没有，对方也不需要在意你所说的是什么。
在这种时候，　　你就应该适可而止了，这样即不妨碍对方的工作，也能让对方不厌烦你；另　　一
方面是对方实际上是在听你讲话，甚至听的还很仔细，可是他却装出一幅　　不屑一顾的样子，以表
示他的不在乎，其实不知道他有多在乎呢。
这是一种　　伪装，为的是转移你的注意力。
如果这个时候你停止不说，对方会以为你是　　在故意耍他，从而降低两个人之间的亲密度。
　　如果你跟对方交谈，对方的眼神比较专注，那么说明对方在很专心地听　　你讲话。
可能你所讲的，对方也一直在理解接受。
这种情况也可以从两个方　　面来看：一方面是你讲述的东西确实是对方感兴趣的，对方也很乐意听
你在　　一旁絮叨；而另一方面则是你所讲的对对方而言几乎就没有什么用处，对方　　只是出于礼
貌和尊重，并没有很粗鲁地打断你的讲话而已。
这个时候就要看　　你的发挥了，要想一个好的办法适时结束你的谈话。
　　如果你是第一次与对方交谈，如果对方不集中视线，那说明他的性格应　　该是比较主动。
如果你认为是人家不想理会你，并因此有了成见，那么你就　　犯了错误，你的情绪就完全被对方给
左右了。
所以，对于初次见面就不集中　　视线跟你谈话的挑战型对象，应特别小心应付。
　　如果你想在第一次谈话中就给对方留下好印象，那么就应该在对方说话　　的时候，让你的视线
专注一点，以表示你的自信和尊重。
当然，也不要一直　　盯着人家的眼睛看个不停，这就弄巧成拙了。
　　如果你在和对方讨论问题，你的眼神一定要专注，并且最好不要移动，　　这说明你的立场很坚
定，你是不会轻易被人家说服的，从而可以提升你在对　　方心里的威信。
　　其次，从交谈对方视线的移动频率来窥探对方的心理。
　　如果你和对方第一次见面，对方的视线就在你身上上下的扫动，那么人　　家是在打量你，这并
不是一种不礼貌的行为，而是一种本能的动作。
你大可　　以从容一些，给对方留下好的印象。
　　如果你的视线和对方的视线相撞，对方迅速的把自己的视线从你的身上　　移开，说明对方性格
比较内向、自卑，或者是他做了对不起你的事情，对你　　有所隐瞒。
这个结论已经有美国的科学家理查·科斯经过实验验证，确实足　　如此。
　　如果你在发表言论的时候，对方的视线飘忽不定，说明人家对你的发言　　不感兴趣，最好能快
点结束。
如果对方带着浅浅的微笑，目光不时和你的视　　线相接触，那么恰恰相反，表示他期待你继续讲下
去。
　　在男性和女性的交往中，我们经常看到这样的一幕：男性在看到自己心　　仪的女性之后，并没
有睁开自己的大眼睛盯着人家不放，相反是匆匆看了一　　眼，就把视线移到一边，装出很不在乎的
样子，其实这种男性有很强的欲望　　，只是自己的理智战胜了感情，由理智而产生了自制行为，这
是一种理智的　　表现，当然其中也夹杂着一些自大和傲气。
另外，行为学家亚宾·高曼通过　　研究认为：对异性瞄上一眼之后，闭上眼睛，即是一种“我相信
你，不怕你　　”的体态语。
所以，当看异性时，并不是把视线移开，而是闭上眼后，再翻　　眼望一望，如此反复，就是尊敬与
信赖的表现。
尤其当女性这样看男性的时　　候，便可认为有交往的可能。
　　再次，通过对方视线的角度来窥探对方的心态。
　　如果对方是仰视你，那是表达一种尊重和敬佩；相反如果对方是俯视你　　，那就是他有意保持
自己的尊严，其实对方也有点空虚，上一级的俯视除外　　。
　　如果对方自顾自地干手上的活，并没有把视线从活上面移开，说明人家　　对你并不感冒，表现
的是一种怠慢、冷淡、心不在焉的情绪。
　　如果对方是斜视，那就是对你不屑一顾，是对你的鄙视；如果人家对你　　扫视一番，然后发出

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<摸清对方的底牌>>

笑声，说明人家在讥讽你。
　　如果对方的视线是严肃的、犀利的，那么对方是在警告你，说不定你已　　经触犯了人家。
相反如果是面带微笑，视线中透露出一种和蔼、温和的信息　　，那么说明对方很尊敬你，也很关注
你的谈话。
　　总之，视线是一个人心态信息的流露途径，只要我们仔细观察，我们就　　不难发现这个不是秘
密的秘密，或许我们知道了这个秘密，在为人处世方面　　，可以做的更好一点，在以后的生活中，
可以，扮走更少的弯路。
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媒体关注与评论

　　通过观人摸清底牌，通过交谈摸清底牌，通过细节摸清底牌。
在谈判中　　找到对方的底牌是最棘手的工作，但它是致胜的关键。
因为摸准了对方的底　　牌，你就能掌握谈判的主动权。
而掌握了主动权的一方，往往可以利用自己　　的优势轻而易举地达到预期的目的。
　　——（美）谈判学家 哈洛·麦凯　　在双方的谈判中，摸清对方的底牌是关键。
　　——著名经济学家 郎咸平教授　　知已知彼，百战不殆。
要想在残酷的竞争中抢占先机，就要先摸清对方　　的底牌。
如何摸清对方的底牌？
一靠观察，二靠试探，三靠技术。
　　——和平雅华副总裁 陈东
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