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内容概要

文成蹊编著的《知人知面知心的行为心理学》讲述了：行为，是受思想支配而表现出来的活动，它包
括有声语言和身体语言两个方面，其中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。
它同有声语言一样，甚至比有声语言更能反映人真实的内心。
举手投足、一颦一笑、皱眉凝眸⋯⋯
这些行为往往能够揭示人的情感、态度、智慧和教养，它们同有声语言一起构成了人类的语言，共同
传递着人内心最隐秘的信息，而这些信息对于掌控人心起着至关重要的作用。
《知人知面知心的行为心理学》就从心理学的角度对人们的各种行为进行了详细的解析，让读者在看
后能够掌握察言观色的技巧，并且将其应用于日常交往中，成为交际场上掌控局面的人。
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章节摘录

　　语言反映人的内心，人的喜怒和心理活动都可从语言中体现出来。
　　人的语言能反映的心理活动有很多。
例如：有的人喜欢在言谈中引经据典，说明这种人在内心对权威非常推崇；有的人在谈话当中过分使
用恭敬的语言，说明他怀有很强的警戒心；有的人在说话时经常使用 “我妈妈说”，说明这种人在思
想上还比较幼稚；有的人会突然有意识地使用粗暴的言辞，说明他此时很可能希望在彼此之问占有主
动地位；有的人即使和交情非常深厚的人交谈，依然非常客气、礼貌，说明其很可能在心理上存在巨
大的自卑感；有的人无缘无故就会很小声说话，说明其个性方面有柔弱的一面或者是对于所言事物缺
乏信心；有的人的谈话内容过于偏重自己，对于自己的家庭、事业等方面滔滔不绝，说明其有自我意
识的倾向；有的人在谈话时故意把一个话题拉得很长且说个没完没了，反映出其害怕别人提出反对意
见；有的人说话声音非常高昂，表示此人在性格中有任性的一面；有的人喜欢打探别人的消息，并且
对于某些传闻非常感兴趣，表明其内心非常孤独空虚，缺少真正的朋友；有的人喜欢谴责上司或老板
的过错，指责他们的无能，这种人通常在心中有出人头地的强烈愿望。
　　总之，每个人的言谈都不同程度地反映着其内心的起伏和变化。
如果能做到听其所言，知其所想，进而衡量自己的言行，就能够把握语言的进退尺度，从而掌握人际
关系的主动权。
　　福音书说：“听话要快，答话要慢。
”希腊有句谚语：“人有两只耳朵，一个嘴巴，是叫人要多听而少说。
”这些都是在总结了言谈当中的语言心理后得出的处世良言。
说话是一门艺术，更是一门学问，只有掌握了语言的规律和人的心理之后，才能真正成为言谈中的智
者和掌控者。
　　所以，无论你是一个语言高手，还是一个对语言存在着某种心理障碍的人，或者是一个本来存在
语言心理障碍而想成为语言操控高手的人，都请从这一刻起开始通过交谈来掌握别人和自身的心理吧
，去发现它、接受它、改变它、运用它，让自己成为真正意义上的语言领导者和心理操控者。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　让别人难能掩饰真意的学问，让自己一眼看懂他人的艺术。
　　像FBI一样精通揭秘人体语言背后的隐秘信息！
　　像FBI一样善于通过行为掌控别人的真实心理！
　　每一个看似微小的行为背后都有其隐含的巨大秘密，每一种着似简单的表象下都有其隐含的众多
信息。
时刻规范自己的言行举止，别让自己无意的行为透露出太多隐秘的信息；时刻观察他人的言行举止，
别让他人刻意的行为掩盖住太多真实的心理。
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