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前言

也许你曾经在电视上看到过FBI(美国联邦调查局)特工破案的场景，不知道你有没有注意到，即使在嫌
疑人守口如瓶、一句话都不说的情况下，FBI的特工仍然能够从他们身上获取到很多有用的线索，事实
上，许多FBI的特工人员都在研究并运用身体语言来破案，因为人们虽然可以控制自己说话的内容，却
无法控制自己身体的下意识反应，也就是说，身体语言比口头语言更加真实而有说服力。
    除了身体动作、面部表情之外，我们穿着的服饰、走路的姿势，在餐桌上的一举一动，以及我们说
话的方式，包括音量、语速、语气，以及在什么时间说、先说什么后说什么等，这些与说话内容无关
的非言语的行为也都在传达着丰富的个人信息，影响人际沟通的效率。
例如，从一个人身上是否有文身、喜欢穿着什么颜色的衣服、戴什么式样的眼镜，我们可以大致判断
出一个人的性格。
同样，作为企业的员工，你每天到达和离开公司的时间，穿什么衣服来上班，办公桌上是井然有序还
是乱七八糟，工作时间里有多少时间用来网购、聊天、处理私人事务，这些虽然都是无声之举，却无
时无刻不在向你的老板和同事传达着你的个人素质和工作态度等信息，影响着你的职场形象。
    从组织层面上讲，企业中上司和员工的个人形象、服务细节，甚至办公楼的建筑样式、灯光和装潢
色系、办公室的布局安排、企业网站的美观和实用度等，也属于非言语行为的范畴，所有这些都在用
无声的语言告诉人们关于企业的各种信息，影响企业在大众心目中的形象。
    试想一下，当客户来到公司的办公大楼前，门口的保安是笔直地站立着，微笑着为客户开门，还是
懒散地坐在椅子上，爱答不理；当客户走进办公楼大厅，前台的小姐是面带微笑迎接客户，还是低着
头看报纸，是一直忙着接听电话让客户长时间地等待，还是立即停下手中的事情为客户服务；当客户
走进你的办公室与你会面，办公室的温度是否让客户感到舒适，你安排客户坐在你的办公桌对面，还
是和你一起并排坐在柔软的沙发上，办公室的玻璃门外是否经常有人来回走动甚至高声交谈，这些或
许与你为客户提供的产品和服务无关，但绝对与你的生意有关。
这些看上去微不足道的细节直接影响着客户对你和公司的好感和信任，而好感和信任正是商务往来的
基础。
    正是因为非言语行为能够比口头语言传达出更多的信息，因此，它一方面是我们理解别人的重要途
径；另一方面，也是打造个人和企业形象的有力工具，运用各种无声的、形象化的方式打造出来的视
觉吸引力，比任何自我宣传的言语都更有说服力。
我们可以学习并掌握运用非言语智慧的方法，有效地解读他人，同时正确地展现自己，进行更有效的
人际沟通、提升个人形象，在生活和工作中走上成功之路。
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内容概要

我们或许都曾在电视或电影中看到FBI特工破案的场景，即使在嫌疑人守口如瓶的情况下，FBI的特工
仍然能够从他们身上获取到很多有用的线索。
这是因为身体语言往往比口头语言更加真实而有说服力，这种读懂别人身体语言的方法就是FBI读心术
，它同样可以在职场和生意场中大派用场。
本书中就FBI读心术在职场、生意场中各个方面的运用进行了全面介绍，囊括83招独门秘技，具备很强
的实用性，能够帮助您知己知彼、洞察全面、掌握先机，从而取得更大成功！
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182 不用问就知道，他最后的决定

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<FBI读心术>>

章节摘录

版权页：   身体距离——人际交往的亲疏量尺 自然界的绝大部分动物都需要在某个活动范围内与其他
个体保持一定的距离，行为学家将其称之为个体空间。
这个空间究竟有多大呢？
这主要取决于动物的多少。
在非洲大草原上，一头豹子拥有的个人空间其半径可能超过40公里，甚至更多，这主要取决于豹子数
量的多少。
如果几头豹子是同时在一个笼子里长大的，那么它们每个个体拥有的个体空间可能仅有数米。
一般来说，一旦有其他动物或是同类侵犯了自己的个体空间，被侵犯的一方往往会立即吓唬或攻击侵
犯者，以保卫自己的领土。
如果遇见比自己厉害的侵犯者，被侵犯的一方只得被迫离开自己的“家园”，去重新寻找一片属于自
己的“乐土”。
当然也有一些动物，为了保护自己的个体空间，不惜与侵犯者以命相搏。
每种动物都有一块属于自己的地盘，而这个地盘也就成了它的势力范围。
在此势力范围内，凡是比它弱的动物都得顺从它的意志，服从它的权威。
比如，在老虎的势力范围之内，如果有哪只狼胆敢冒犯它的权威，或是挑战它的霸主地位，往往就会
遭到灭顶之灾。
 同动物一样，人类中的每个个体也有自己的个体空间。
从本质上讲，人也是动物，只是不同于很多动物独来独往，人类是一种部落动物。
在数十万年前，人类就生活在一个个不超过200人的部落中，这些小部落构成了当时社会的基本单位，
其中几乎每个个体之间都有直接或间接的血缘关系。
每个部落都有自己的领地空间——狩猎范围，任何邻近部落侵入自己部落领地空间的行为都是不能被
容忍的，必须立即对其进行驱赶或打击，以维护自己部落空间的神圣不可侵犯性。
 随着时间的流逝，这些原始的部落开始逐渐演变成国家，领地防御系统也变得越来越发达。
人类维护领地的意识开始变得越来越内敛，但绝没消失。
一旦他们的共同空间——国家受到外部骚扰或侵袭时，其潜藏在内心深处的原始狩猎者的领地意识会
促使他们迅速拿起武器共同打击来犯的“敌人”。
 如今，每个人仍旧有守护自己“地盘”的传统意识。
人们会在有意无意间表现出占据、维护自己特有空间的倾向，并努力保持着这个特有空间的“神圣不
可侵犯性”。
一旦有某人不小心或是故意侵犯了自己的个人空间，被侵犯者会立即表示出强烈的不满，甚至还可能
引发一场激烈的“保卫自己领土不受侵犯的战争”。
除了要求他人未经自己允许不得擅自闯入自己的个体空间外，人们有时还会借用倚门而立、跷腿、盘
坐等体语姿势向别人宣告：“此空间属我所有！
” 一般来说，在属于自己的“地盘”内，每个人都喜欢最大限度地发挥、维护自己的权威。
如果有人胆敢冒犯自己的权威，必定会遭到迎头痛击，即使是面对比自己强大的“敌人”，他也会毫
无惧色。
可是，一旦离开了自己的“地盘”而进入别人的地盘时，我们就如同变了一个人似的，全没了在自己
地盘内的霸气与魄力，显得温文尔雅，谦恭有礼。
这样的情景可以说在日常生活中随处可见，如在家中威风八面的妻子，对丈夫通常是颐指气使，可一
到外面就马上变成了“一只沉默的羔羊”；平日在自己科室里趾高气扬、张牙舞爪的某些人，一旦到
了其他科室或是上级办公室，立即变成了热情大方、谦恭有礼的好同志，诸如此类的情况可谓不胜枚
举。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<FBI读心术>>

编辑推荐

《FBI读心术:赢在职场、生意场的83个秘技》讲明了非言语行为能够比口头语言传达出更多的信息，
它一方面是我们理解别人的重要途径；另一方面，也是打造个人和企业形象的有力工具，运用各种无
声的、形象化的方式打造出来的视觉吸引力，比任何自我宣传的言语都更有说服力。
我们可以学习并掌握运用非言语智慧的方法，有效地解读他人，同时正确地展现自己，进行更有效的
人际沟通、提升个人形象，在生活和工作中走上成功之路。
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