[bookmark: _Hlk99112657]講題：察言觀色，人際溝通識人術 
[bookmark: _Hlk102367244]講師：林俊宏總經理 (台灣海博科技公司)
紀錄：郭銀漢社友

演講摘要

[bookmark: _Hlk102375035]林俊宏總經理，高中讀5年，大學讀生物，美國羅德導大學MBA&MIS雙碩
士，國立台北科技大學機電整合研究所博士候選人，曾任財團法人中衛發展中
心QCC講師、TQM顧問師，擔任產官學界顧問及15年以上豐富輔導企業經
驗，提供創新研發中心設立、政府補助申請、企業創新服務等顧問服務，現任
台灣海博科技公司總經理，聚焦於企業經營分析、元宇宙創新研發管理實務、
科專申請輔導等業務。以下是林俊宏總經理的演講摘要：

一、人生在世為何需要識人術？ 識人重不重要？ 有沒有被騙的經驗？ 為甚麼要騙人？ 不得已或存心要騙。 騙術被察覺，就要靠溝通，圓謊或不拆穿。 我在美國讀書時，發覺投其所好，查言觀色，是解決解決問題的好方法。 識人術與溝通，可以運用在商業，可以洞察網路或產業需求，聽得懂人家要你做何事。 同一條法律，勞方與資方解釋一定不一樣，才會發生勞資糾紛。 識人術用在那裡？ 可用在員工管理 (假裝認真工作？ 商業間諜臥底？)、投資人審核 (真心投資？ 企圖購併？) 等。 雖然識人術的最高境界是不能只看臉，我們對人的外表都有刻板印象，這裡有兩張相片，一個長相普通，一個長相甜美，大家都喜歡後者，其實是同一人，是公司的櫃檯小姐。 女人喜歡美，想變漂亮不知從何開始？ 要花多少錢？ 其實，這位櫃檯小姐從普通到甜美的臉蛋，只花5萬元，因為整體療程為鼻子拉高 (注射微晶瓷)、割雙眼皮及瘦小臉 (注射肉毒桿菌於兩側咀嚼肌)，由於大部分採注射處理，費用比較便宜。 我曾推出一個醫美評估平台及推廣計劃，先後獲得海峽兩岸約3000萬投資合約。 

[bookmark: _Hlk102380563][bookmark: _Hlk102384706]二、識人術先決條件，要能解讀肢體語言，人的身體識不會說謊，在座身體告訴我，現場沒有緊張的人，但社長穿西裝，需有穿西裝的坐姿，穿套裝也需要有合適坐姿。  這張是川普與金小胖握手，川普把金小胖的手拉過去，金小胖願意讓他拉過去，表示示弱，這些動作都可解讀當下雙方氣場強弱。 肢體語言可分脖子以上 (主要是眼睛)，手，腳及重心，手是第一反應，這張是兒子的照片，手插口袋三七步的站跟你姿對話，代表他無所謂，手插口袋表示沒有防備，你不能對我怎麼樣。 另外，這張相片，搓手，代表他緊張心虛，需用手壓抑不安情緒；雙手插腰代表站穩及防衛心理。  一般業務人員身體與肩同寬，稍微前傾，手要自在，所以業務人員會穿西裝，手提包包，減少焦慮感。  如果你是要面試公關經理，女性穿套裝搭配紅鞋子，代表有潛在熱情；男士穿著素色西服，能有低調吸睛的效果。 在美國面試，常用透明桌對談，就是要觀察面試者肢體動作。 

三、識人術最難得是眼睛，從語言與氣氛可以分辨，同一句話，他的眼神與音調不同，所表達意思就不同，喝酒的時候，語調不同就會打起來。  協調是極致的溝通，在提計畫評選的過程，要看著評委的眼睛簡報內容，表現自信，容易得到認可。  溝通的過程是語言、語調及氣氛的拿捏，商品銷售及業務談判也是要靠這三要素。  談判的時候，談判者要觀察對方手部動作，從而在談判中取得主導地位。  如果對方突然將手放到桌面以下，可能是他們的條件觸及底線。 對話時，腳尖若是對著對方，表示對對方有好感，相反地，腳尖若是偏離對方，則表示對談話興趣缺缺，打算要走人。  肢體語言有一標準，溝通就是要契合對方的肢體語言，音調與字眼，及尊重對方的信念與價值觀。  腿代表下一要幹嘛，談話過程，如果感到興趣，身體會往前傾，怕聽漏，如果躺著聽，就是在等你講完走人。 把手放在可支撐處，表示想要說服你。  歐美談判桌喜歡用透明桌，就是想看你在談判時所衍生其他動作。 

四、如何察言觀色？  眼神是談判的關鍵，眼睛行為學，就如同「眼睛會說話」這句俗語，只要觀察對方視線的動向，就能知道他在想什麼。 在 NLP理論中，將觀察視線的動向稱為「視線解析」。  當視線往上時，是在做視覺的聯想，而當視線往下移動時，就是在進行內在對話，使用聽覺時，視線是水平移動。 當視線往左上移動時，就是正在「想起」視覺記憶 (或掰一個理由)。  當視線「往右上方移動」時，則是正在進行視覺上的「創造」(或靈機一動)。  正在進行內在對話的人 (沉思)，視線多往左下方移動」，相對於此，想像從未體驗過的感覺時，視線也是往右下方移動。  大多數的人普遍認為「眼神飄忽不定」的人，說話給人較不誠懇且可能有說謊之嫌，但其實據研究了解，僅有30％的人在說謊時，會出現眼神飄散避免太多目光接觸的狀態，更多時候，說謊者反而會刻意藉由眼神直盯著對方，來博取信任。  識人術讓人學習辨識謊言，若對方一邊說話一邊開始扭轉肩膀，則說明他有可能是在說謊；如果他在講話的過程中忽然聳肩，則代表他對自己說的內容缺乏自信。  手在識別謊言時扮演著極為重要的角色，距離人的眼睛或面部越遠的身體部位，越容易洩露內心的真實想法。 

[bookmark: _Hlk102738774][bookmark: _Hlk102725091][bookmark: _Hlk102727528]五、識人術最重要是要辨識你的顧客？ 如何找到小確幸 (市場缺口)？ 接下來介紹一個由我操刀的群眾募資案例：耀主科技e+自動關 (廚房爐火守護神)， 2019年他在尋求募資平台協助群眾集資時，最早設定募資金額為50萬元，品名為瓦斯防爆器，到我們手裡，我們先研究到底誰會買？  發現可能會買的是在台北工作的遊子，擔心家中爸媽廚房安全，所以我們幫他們拍影片，聚焦訴求，品名訂為 e+自動關 (廚房爐火守護神)，利用年節主攻各大公司福委會，最後總共在平台上募資販賣超過2500萬元，我們除了工本費8 - 9萬元外，還跟這家公司收了200多萬元的成效費。  如何找到能說服你客戶的人 (代言人)？ 你的客戶在何處？ 如何打動客戶？ 我發現馬雲成功之處，他是一位成功的「因人而異」的簡報家。  下一段影片是我在海洋大學的學生所開發的Bolar滑板影片，他在募資平台上開賣，訴求重點是Bolar 滑板集結交通板、長板及衝浪板的優點，一次滿足你所有需求，同時擁有更好的操控性，且輕便好攜帶。  Bolar滑板另外強調30分鐘內可以學會，客戶對象鎖定沒有玩過的初學者，每組1980元，最後賣到280萬元。  察言觀色是滿足客戶周邊需求的指標，為什麼有人一定要買柏金包、賓士、保時捷？ 炫富或投資？ 作業務一定要滿足客戶需求，才可以成交。 身為業務，我們的責任就是要幫忙每位客人滿足他們的欲望和需求，我們必須向那些肯聽我們介紹、使用我們的產品和服務的客人，確認是否有幫上他們的忙，是否有曲折心情轉換。 

[bookmark: _Hlk102737799][bookmark: _GoBack]六、最後介紹我們公司，是「實體3D虛擬化」的關鍵服務商，透過這個技術，可以把世界重要的東西保存下來。  我們將物件轉換為3D、以720度的高清解析，更低成本，快速將實體轉換虛擬身份進入元宇宙，將故宮典藏品數位化，成為可以用720度觀賞的物件，有人看過翠玉白菜底部嗎？ 我們的技術可以滿足參觀者對歷史文物的興趣，將故宮收藏品包裝成3D影像紀念品販賣 (每件美金1元)，故宮本院翠玉白菜等3D影像紀念品，一年賣了2000多萬，我們公司收到約1000萬元拆帳，公司因為這項實績，拿到國發基金投資，並將這些產品推廣到全世界博物館。  另外，大型工廠全景及生產流程，可以利用這技術數位化，到國外商業展覽館投影給客戶看，滿足國外客戶規格需求。  元宇宙會帶來消費行為的變化，進行 720 度 3D 高擬真成像工序，能直接在手機以 720 度翻轉呈現古董、高畫質的影像。 隨著 3D VR 的應用愈趨多元，除可讓消費者享受最佳觀觀賞品質外，收藏家免去出國就可看到真很多物件。
