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· 本书卖点
享誉世界的肢体语言专家，迪士尼、宝洁、沃尔玛、 耐克、奥迪、雀巢、丰田等全球知名企业教练，马克•鲍登 最畅销作品

世界顶级肢体语言教你读人术，用93%的非语言交流征服他人
◆ 读者定位

都市白领、职场人、企业高管、培训师等等
· 作者简介
马克·鲍登 Mark Bowden

· 享誉世界的肢体语言专家和人际沟通专家，他所创立的肢体语言技巧被世界上许多知名公司高层和领导人广泛使用，他的客户包括迪士尼、宝洁、沃尔玛、耐克、奥迪、雀巢、丰田等全球500强公司以及八国集团首脑会议的各国领导人。他还是大学校园里广受好评的商务沟通教授，曾为多所世界排名前10位的名校授课。

· 在英国获得表演专业学士学位，又在法国著名喜剧大师雅克·勒考克的戏剧学院学习了运用肢体语言的方法，曾为世界许多著名导演和演员授课。第71界奥斯卡最佳影片《莎翁情史》制片人大卫·帕菲特曾发自肺腑地赞誉道：“马克是一个应该受到极大尊重的人。”

· 曾和行为心理学的主要实践者一起工作，根据对米尔顿·埃里克森博士（Milton Erickson）研究成果的精心研究和发掘，创立了“真实面”——一种交流时独特的肢体语言界面。
· 内容简介
·     在本书中，马克·鲍登将教给你肢体语言的秘密，告诉你如何将适当的手势、表情、动作与不同的肢体语言界面相结合，用富有影响力和说服力的语言和非语言交流技巧让你自己变得出类拔萃，赢得信任和利益，让所有交流都成为你成功的助推器。

你将会了解到，当你进行商务往来时，尤其是在交谈、演讲、广播或谈判中，哪些肢体语言能让你紧紧抓住对方的注意力；什么时候才是使用肢体语言的最佳时机，什么时候又会弄巧成拙反被人拒于千里之外；如何敏锐地捕捉对方无意识的肢体语言，以便及时调整沟通策略；哪些肢体语言是沟通中的大忌等问题。

作者认为，对于有效的沟通而言，表达的内容并不重要，重要的是表达的方式。在“真实面”做出开放性的肢体语言是在最短时间内帮助你赢得别人信任的最有效工具。
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演讲/商务沟通
书摘
大忌：放下手臂

在进行演讲时，不仅你有把手臂放在身体两侧的冲动，绝大多数传统和当代的商业演讲培训课程也会告诉你要放下手臂。这些演讲手册和培训师告诉你要把手自然地放在身体的两侧，还要求你保持这个姿势。开诚布公地说，把手放在身体两侧是最不明智的选择！

将手垂直地放在身体两侧并僵直地站在观众面前，你的潜意识思维就会问你：你为什么要把自己变成一个静止的物体？在这个演讲台上，你的身体像是在做“装死”的反应。其实情况是这样的，如果我们正处于危难之中，并寸步难行，那么我们能做出最好的打算就是表现出极度虚弱甚至于死亡的状态，那样至少不会被吃掉。只有在这种时候，你的身体才会极度虚弱，声音沙哑，甚至眼神中还有一丝绝望。观众会把你当成高速公路上的小动物，由于没有引起司机的注意而命丧于车轮之下。这种恐惧反应会引起发作性睡眠反应或是昏厥（由强烈的情绪波动引起的肌肉无力），这就是在进行公开演讲时，由于压力过大而引发的情况较严重的伪装反应。

所以，切勿放下手臂。

异常面

我们把腰部以下的部分称为身体的异常面（GrotesquePlane，Grotesque 这个词源于拉丁语grotto, 意思是小的洞穴或凹地）。在现代英语中，grotesque 被当做形容词使用，表示“丑陋的，不协调的或是悲伤的”，因此人们经常用它来形容一种被扭曲的状态。不仅如此，提到洞穴，人们往往会想到阴暗的、隐蔽的、不值得信任的、伸手不见五指的地方。出于动物的本能，在原始社会，我们的祖先寄居在洞穴里。异常面的肢体语言会将我们的精神状态带入一个极度黑暗的情境中，所以我们把这个区域的肢体语言描述为异常面。

身体化认知

下面我们来看一下，将手放在身体两侧会给你的身体和思维带来什么影响。一般情况下，将手垂直放在身体两侧的原因只有两个：放松或是移动。手臂放于身体两侧时，肾上腺素就会增多，这时你就会在观众面前不停地走动，你留给人们的直观感觉是灵活机敏，由于你的行走速度不断变化，因此你不能带给正在注视你的观众以信任感。这时，大脑告诉我们，当我们的双手置于身体两侧时，尤其是当所有人都在注视你并对你做出评判时，我们应该保持移动状态。

当你把手臂垂直放下，一动不动地站立时，身体就会把它当做是一种你需要休息甚至睡眠的信号。是的，这就是演讲对观众产生催眠作用的根本原因：你一动不动地站立，并将手臂垂直放下。此时，观众会立即模仿演讲者的肢体语言，让他们的胳膊在椅子上得到充分的放松，呆呆地坐在椅子上。他们就会变得和演讲者一样目光呆滞。当一个人双手置于身体两侧并竖直站立时，其心率、呼吸率、血压以及氧气对身体和大脑的供给量都会急剧下降，从而将脑电活动带入一种与人们处于睡眠时的西塔波运动循环（the theta wave rhythmic cycle）类似的状态之中。

当手臂垂直放下，身体直立的时候，声调中会出现明显的下落（它是用来表达隐含意义的另外一种非语言途径）。在每一次思考即将结束时，音调就会逐渐下落；人们在唉声叹气时，也会发出下降的音调。声调下落有三个原因：睡觉、沮丧和命令。也就是说，有这样三种类型的演讲者：昏昏欲睡的演讲者、情绪低落的演讲者和独裁专制的演讲者。

昏昏欲睡的演讲者  如果想让一个孩子伴着你的故事入睡，那么在阅读每一行的结尾时，你就要尽量压低声调，并继续用同样的音调阅读下一行的开头，声音就像下楼梯一样，越来越低。音调会通知大脑，是身体放松的时间了，呼吸率、心率、血压和脑部活动就会自动减少。特定的化学成分在身体内循环，目的是告诉本能大脑要结束一些无足轻重的工作，最重要的是要结束意识思维。儿童的神色开始变平缓，声音变低，目光呆滞，四肢软弱无力。现在你应该可以看出，哄他入睡的并不是故事本身，而是读故事的声调，是这种声调给了他一种昏昏欲睡的指示。
你肯定经历过，那些声音低沉的说话者或演讲者，在顷刻之间就能让听众和自己同时进入睡眠状态。将手置于身体两侧竖直站立是犯错罚站的姿势，这种状态是产生平静音调的重要原因。

情绪低落的演讲者  接下来要说的是低迷沮丧的音调，告诉我们“去年是辉煌的一年”的财务总监又用另一种音调说“我不想活了……立刻把我的股票全部抛售！”梅拉比安博士经研究证明，如果要无意识思维在相信语言信息还是非语言信息之间做出一个选择的话，那么，他会选择相信非语言信息。我再重申一次，演讲时将双手垂直放置于身体两侧，一定会减少人们对你的信任。
独裁专制的演讲者  最后，我要说的是声音宏亮的降调，它一般出现在你不停踱步且双手自然下垂的时候。在某个区域内走来走去，会使正在行走的人信心更加饱满，同时也会让更多的空气注入肺中。随着氧气摄入量的增加，我们的大脑也会运转地更加灵活。为了防止急性应激反应的化学物质对系统造成压迫和侵害，大脑会对其进行过滤。然而，肺内多余的空气，会促使我们发出一种铿锵有力的声调，尤其在这种声调与亢奋的态度保持一致时，我们的口吻听起来会像是在命令别人，它是积极“应战”反应的产物。这种反应也许会使观众清楚地意识到隐藏某一地方的威胁正在一点一点地向他逼近，或者感觉到一种潜在危险的存在；这样的人更容易被音调里的强烈指令语气所吸引。因为对于他们来说，那样的语气更具有确定性和安全感。然而，在当今的商业世界里，命令的声音听上去过于咄咄逼人的，且近乎于疯狂。如果领导者对紧迫的威胁产生强烈的反应，那么当员工看到这种状况时，他们的信任感就会消失。[image: image1.jpg]
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