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《看透人心的艺术》

内容概要

想成功必先了解人性，但复杂多变的人性，真的有迹可循吗？《看透人心的艺术》作者根据多年来对
心理学的认识和研究，由个人的偏好、衣着、表情及小动作等细节入手，来了解和审视个体的性格差
异及心理变化，让你在第一时间看透对方的真实想法。无论身处何种环境，皆能牢牢抓住人际交往的
主动权！
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《看透人心的艺术》

书籍目录

第1章 透过表情看人心1.眼睛：心灵的窗户2.视线与瞳孔变化的秘密3.眉毛：表情的符号4.鼻子“凸现
”真心5.嘴巴“说”出心中的秘密6.笑容透露的深层心理7.头部揭示内心8.下巴：个性的标语9.表情显
示性格10.看透表情背后的表情11.气质是性格的综合体现第2章 透过举止看人心1.手臂显示的信号2.手势
传递内心3.从手指动作看人心理4.腿足传递的信息5.抽烟姿势看人的性格6.打招呼看人的心理7.识破说
谎者的假动作8.从握手感觉对方的态度9.从触摸查看对方心理10.从接听电话的姿势看人性格11.模仿者
的内心世界第3章 透过身姿看人心1.站姿反映人的性格2.坐姿反映人的性格3.走姿反映人的性格4.睡姿
反映人的性格5.颈部传达的信息6.肩部传达的信息7.腰部传达的信息8.胸部传达的信息9.腹部传达的信
息10.背部传达的信息第4章 透过装扮看人心1.从穿衣的风格看人的性格2.衬衫的颜色，男人的性格3.
穿T恤看性格4.秀发代表她的心5.男人发型的秘密6.帽子展露个性气质7.眼镜表达内心活动8.首饰投射性
格9.领带打法和色彩搭配看个性10.女人鞋，女人心11.公文包传递个性12.戴手表看个性13.戒指透露心
思14.通过化妆样式看人心第5章 透过言谈看人心1.从语速语音看人性格2.从声调的高低看人3.从语气看
人心态04.电话交谈有秘密15.从聊天话题看个性6.幽默之中藏性情7.招呼语传递的信息8.口头禅里的秘
密9.从笑声中识别人心10.从说话时手的动作看人第6章 透过环境看人心1.通过私人空间看人心理2.从空
间语言中把握他人3.从空间距离看心理距离4.私人空间的灵活运用5.座次位置的奥秘6.从座位的选择看
人性格7.空间位置的选择8.从结交的朋友看人品性9.通过生活环境看人性格10.从卧室的装饰看人格第7
章 看透恋爱中的人心1.她是不是对你有意思2.他是否喜欢你3.约会时的深层心理4.恋人间的举止神态5.
恋人间的距离6.浪漫的散步7.那只没有牵着的手8.“他(她)爱你”的两种姿势9.识破恋人的谎言10.怎样
观察她是否适合你11.了解男人的基本方法12.怎样鉴别男人的真情假意第8章 看透社交中的人心1.从客
套话透视对方心理2.笔迹透露人的思想感情3.他在倾听吗4.他很紧张吗5.他很坦诚吗6.各种身体角度的
含义7.点菜点出性格来8.吃饭看个性9.喝酒人的内心世界10.端杯喝茶读人心11.汽车反映车主的个性12.
从选择礼品解读对方心理13.从和陌生人相处看准对方14.看对了，再交朋友第9章 看透职场中的人心1.
显示地位的姿势2.从姿态了解部属的心态3.识别上司的心思4.桌椅传递的信号5.瞬间改变与上司的关
系6.与上司同行7.加薪先要摸准老板底牌8.看透会场上他人的心思9.老板驾驭部属的体语软件10.看懂主
考官的无声语言11.营建良好的第一印象第10章 看透营销中的人心1.谁是你的准客户2.读懂客户的形体
语言3.买卖双方的体语战4.让顾客成为推销员5.成功推销自己6.不与顾客争论7.谈判桌上的攻心战
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《看透人心的艺术》

章节摘录

版权页：视线与瞳孔变化的秘密和人谈话时，仔细观察一个谈话者的视线，就会有很多有趣的发现，
甚至你还可以从中分出不同类型。而视线产生变化，其实都是不同的心理状态造成的。（1）视线朝
下视线略为朝下或是一接触到对方的眼睛就悄然移开，多半是自认为在年龄上或社会地位上，对方位
于高位或认定其为强悍之人，因而在谈话时多少有一种紧张感。在这种场合，手、脚的动作或坐的方
式，无形中会显得别扭，这种人多半是属于温和而内向的性格。（2）视线往左右岔开眼神往左或右
岔开，这是心中有排斥的心理或下意识中对对方不怀好感的表现。比如一名男士跟一名女士搭讪，如
果该女子对该男子没有好感甚至莫名地感到厌恶时，会自然地将视线往左或右岔开。（3）笔直的视
线眼睛牢牢地盯住某一点而凝视不动的眼神，有着非常深刻的意义。当受到严重的打击或带着强烈的
敌对心理时，往往会出现这样的眼神。（4）焦点不定的视线精神混乱或失去安定感抑或心不在焉时
，会出现茫然呆滞的眼神。而对他人的谈话毫不关心时也会出现这种眼神。（5）朝上的视线谈话时
视线略为上扬的人，通常对自己的地位或能力充满自信，性格也属于外向而强悍的类型。政治家通常
会表现出这种视线。下面谈一谈通过瞳孔的变化来了解对方的心理。我们经常说某个人的眼神"炯炯有
神"、"暗淡无光"，这其实都是和瞳孔的收放有关的。因为人们看到很喜欢的人和物，瞳孔就会放大，
变得“炯炯有神”；看到不喜欢的人或事物，瞳孔就会变小，有时甚至会缩到针眼那么大。有人认为
鼻子是一种传达信号的工具，说谎时鼻子的神经末梢被刺痛，摩擦鼻子是为了缓解这种痛感。这是一
种关于摩擦鼻子的说法。另-一种比较可信的说法认为，当不好的想法进入大脑之后，下意识就指示人
们用手遮着嘴，但到了最后关头，又怕表现得太明显，因此，就顺势很快地在鼻子上摸一下。总之，
说话时有这种姿势的人很值得怀疑。（3）搓耳朵这种手势常暗示听者没有听出的谎言。搓耳朵的变
化形式还包括拉耳朵，即右手食指}j拇指拉一拉耳垂，这代表说话者正在说谎。（4）掩嘴拇指放在面
颊上，用手遮住嘴的部位称作掩嘴，这是一种明显未成熟、还带孩子气的动作。也许说谎者大脑潜意
识中并不想说那些骗人的话。还有人用假装咳嗽来掩饰其捂嘴的动作，分散别人的注意力。如果一个
同你谈话的人常伴钉掩嘴的手势，说明他也许正在说谎话。可当你讲话时，听者掩着嘴，也许说明听
者觉得你说的话令他不满意。有时，这种掩嘴的动作可能会出现不同的形式：用指尖轻轻触摸一下嘴
唇；将手握成拳状，将嘴遮住等。（5）挠脖子说谎者讲话时常用写字的那只手的食指挠耳垂下方部
位。研究发现，说话时用手搔脖子表示怀疑或不肯定。在搔脖子的同时常会说“我不能肯定”之类的
话，这证明他对自己的讲话缺乏足够的底气，做事的时候，他们用手挠脖子，表明他们对这件事缺乏
信心。有人在股票市场观察过这样一个女股民，在作出决定前的一分钟，一直不停地用手挠脖子。这
足以证明在下决心之前，她的思想斗争是多么的激烈。（6）拉衣领专家研究发现，当一个人说谎时
，往往会引起敏感的面部和颈部组织的刺痛感，因而就必须用手来揉或抓。说谎的人感到对方怀疑他
时，脖子似乎都会冒汗，这时他会有意识地拉一拉衣领。
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编辑推荐

《看透人心的艺术》：一辈子你最该知道的心理洞察技巧！最简单、最具操作性的人际关系策略！如
何正确领会领导言谈中的弦外之音？初次见面，他会成为你的朋友还是敌人？女友不经意间的小动作
在暗示什么？衣着、谈吐中隐藏着哪些不为人知的性格密码？震撼人心的心理学观点和策略，彻底解
决你可能面临的人际关系难题！瞬间洞悉他人内心世界，借助不可思议的心理洞察术，成为人生竞技
场上的终极赢家。
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精彩短评

1、不及人心看透，不过浅读玩乐而已
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