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前言

很多人都认为做生意很难，生意圈的水潭子深不见底。
其实，只要把握好每一个顾客和竞争对手的心理，那么难也会变为不难了。
当然了，生意场上向来都是瞬息万变的。
所以一个成功的商人所需要的不仅仅是运筹帷幄的才能和财大气粗的资本，更多的则是看透人心、操
控人心的能耐。
中国人最讲究中庸之道，避免锋芒太露。
所以，一个真正聪明的生意人，在俾睨商场的同时更关注的是周围形形色色的人和事，想办法在最短
的时间内聚拢更多的人脉和人心，以便创造更庞大的利益。
也就是说，做生意要靠的不仅是能力和运气，更需要灵气。
在如今商家林立、竞争激烈的现实情况下，只有学会将思维转得快一些，运用得更加灵活一些，才能
获得好的出路。
而如何看透人心并操控人心，便是其中的重中之重。
生意人做买卖，不但要了解市场的需求，还要了解顾客以及竞争对手和合作搭档的心理。
只有这样，才能稳稳当当地实现自己的利益目标，在最短的时间内获得成功。
懂得心理学并不是生意人成功的唯一要素，但是却是做成买卖、赚取利润的最关键要点。
对生意人来说，适当的运用一点心理学的技巧并且采取适当措施，不仅能更好地揣摩市场需求的走向
，还能更好地把握顾客的最大需求，在短期内赢得利益。
更重要的是能在与合作者的谈判中稳占上风，在与竞争者的较量中占尽先机，让生意做得更圆满顺当
。
本书分别从品牌构建、客户心理、商业炒作等问题入手，分门别类地讲述了有关生意人如何看透人心
、操控人，心的策略和技巧。
告诉读者朋友不可不知的致富生意经。
不管是你的事业正在遭受挫折，还是你正破釜沉舟准备下海，这本书都是你的不二选择，它会让你在
驰骋“商场”的同时如虎添翼，成为一名出类拔萃的生意人。
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内容概要

　　本书分别从品牌构建、客户心理、商业炒作等问题入手，以生意人要懂得的人脉心理学、客户心
理学、管理心理学以及自身必备的心理素质等方面，并结合极具代表性的事例，分门别类的讲述了有
关生意人如何看透人心、操控人心的策略和技巧，教会你最易学、实用的生意经。
不管是你的事业正在遭受挫折，还是你正破釜沉舟准备下海，本书都是你的不二选择。
它会让驰骋“商场”的你如虎添翼，成为一名出类拔萃的生意人。
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作者简介

　　马骏，当代备受瞩目的年轻作家。
美国留学归来后，曾一度投身金融业，成功创办一家风投公司。
然而，优厚的收入并未浇灭他的作家梦，毅然转战文字，代表作包括三本小说和两本心理学纪实。
现为星期八心理学俱乐部总督导，现代心理学研究中心研究员，曾多次受邀到全国各地举办讲座，和
社会各阶层进行过心灵深处的交流和探讨。
此书正是在他采访了数百位企业名家后，总结而成。
对于生意人，具有极其宝贵的借鉴意义。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<生意场上必懂的读心术>>

书籍目录

第一章　瞬间看透人心——做生意必须要掌握的“读心术”
　慧眼如炬，洞察客户心
　肢体语言表露出来的心声
　标新立异抓住客户的目光
　谈判中的细微动作
　不断试探顾客的底牌
　生活习惯透露的信息
　用小恩小惠作诱饵，套牢顾客
第二章　掌握品牌战术——做生意要学会把握顾客“品牌”心理
　品牌，生意成功的关键
　解读消费者的品牌心理
　品牌背后的消费心理
　好创意造就好品牌
　让客户对你的品牌动心
　换种方式，让客户动心
　品牌定位，让客户追随你
　用产品亲和力影响客户
　个人品牌的商业价值
　品牌的成功靠炒作
第三章　诚信才是黄金——你用“真心”才能换得顾客的“真金”
　做生意应以诚信为本
　信誉是人生的信用卡
　播什么种就收什么果
　言出必行，说到做到
　不让一个顾客失望
　生意场上吃亏的境界
　诚实不伪，是诚信的根本
　诚信是生意路上的桥梁
　用真诚打动你的顾客
　⋯⋯
第四章　白领猎奇心理——打破常规，众行之中求创新
第五章　包装“心理学”——货卖一张皮，老酒也要装新瓶
第六章　胆大更要心细——做生意不要小心眼，但千万不能缺心眼
第七章　学会看人说话——会说话才能让你在商场中赚大钱
第八章　谈判“度心术”——生意谈判中要突破对方的心理防线
第九章　利用双赢心理——彼此信任，把对手当队友
第十章　洞悉消费心理——把握不同顾客的购买消费心理

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<生意场上必懂的读心术>>

章节摘录

版权页：第一章 瞬间看透人心——做生意必须要掌握的“读心术”慧眼如炬，洞察客户心一个人只有
了解了客户的需求和所能接受的价位，才能轻松地和对方沟通。
所谓：“话不投机半句多”，如果向一个根本没有经济能力去购买这个产品的客户去推销你的产品，
那结果肯定是以失败告终；如果向一个尽管经济实力很强但是他并不需要这个产品的客户推销，那你
的结局还是失败。
怎样有效地去做生意，而避免做无用功呢？
这就需要你具有从客户的外部表现来洞察他的基本状况的火眼金睛。
（1）观察顾客需要目光敏锐、行动迅速。
就拿喝茶这个日常生活中常见的例子来说，你只有观察到哪个顾客喜欢喝绿茶，哪个顾客喜欢喝红茶
，哪个顾客只喝白开水，或者哪个顾客喝得快，哪个顾客喝得慢，才能根据观察的结果采取相应对策
。
全面观察顾客其实很简单，你可以从以下几个方面进行：年龄、服饰、语言、肢体语言、行为态度等
。
（2）观察顾客的外观时表情要轻松，不要扭扭捏捏或紧张不安。
观察顾客时不要表现得太过明显，如果像在监视顾客或是好像你对他本人感兴趣一样，一旦被察觉，
会引起顾客反感。
观察顾客要求感情投入，感情投人就能设身处地为顾客着想，这样才能提供顾客满意的服务。
遇到不同类型的顾客，就要提供不同的服务方法：对急躁的顾客，你要耐心、温和地与他交谈；有依
赖性的顾客，他们可能有点胆怯，你要态度温和、富于同情心，站在他们的角度为他们着想，并提些
恰当的建议，但不要施加太大的压力；对产品挑剔的顾客经常持怀疑的态度，对他们要坦率、有礼貌
、保持自控能力：只想试一试的顾客通常寡言少语，你得有耐心，提供周到的服务，并能显示专业水
准；有产品认知性的顾客有礼貌、理智，你要用有效的方法待客，用友好的态度回答。
总之，要不停地问自己：如果我是这个顾客，我会需要什么？
（3）注意目光接触的技巧。
做生意观察客人有这样一个口诀：“生客看大三角、熟客看倒三角、不生不熟看小三角。
”也就是说你与不熟悉的顾客打招呼时，眼睛要看他面部的大三角，即以肩为底线、头顶为顶点的大
三角形；与很熟悉的顾客打招呼时，眼睛要看着他面部的倒三角形；与较熟悉的顾客打招呼时，眼睛
要看着他面部的小三角，即以下巴为底线、额头为顶点的小三角形。
心理学家研究证明，两人的视线相互接触的时间通常占交往时间的30％～60％。
如果超过60％，表示彼此对对方的兴趣可能大于交谈的话题：低于30％，表明对对方本人或话题没有
兴趣。
除关系十分密切的人外，一般连续注视对方的时间在1～2秒钟，美国人的习惯则是在1秒钟内。
来自顾客外部的很多信息是一般人都知道的，双手叉腰或者交叉挡在胸前表示防卫、抵御、宣示主权
。
不过，也有一些其他的动作不为人知，如听人说话时若是双臂交叉，则没有否定的意味；向上急急挥
动手臂的人是在强烈地表示：拜托，别烦了！
而双臂缩在背后则有袖手旁观的意思。
感觉往往比语言快10倍，这绝对是一个真理。
请随时随地注意自己和客户沟通时他的外部表现，这是感觉获得的最直接信号，也比语言更有效。
所以，在和你的客户沟通时，要不露声色地去观察他，应该做到以下几个方面：形象：妆容适当，得
体自然，服饰规范，尊重对方。
眼神：目光亲切，自然平和，真诚相对，顺势而动。
语言：口气坚定，充满自信，善于倾听，答疑解惑。
举止：落落大方，避免拘谨，重视对方，切忌张狂。
从上面几个方面看，除语言外，尚有三条皆在形象与肢体。
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所以，在向客户推销的过程中，除了要提高自己的语言表达能力外，还要注意自己肢体语言的表达能
力，更要注意客户的肢体语言。
肢体语言表露出来的心声成功的生意人在和自己的客户沟通过程中并不会一味地自我“吹嘘”，而会
仔细观察客户的每一个举动，从客户的举动来解析他的心理活动，以准备随时转换话题和探讨方向。
有句话说得好：“沉默中有话，手势中有语言。
”人与人在沟通中除了语言上的交流，行为举止也很重要。
一个人的肢体语言是他内心最直白的表现。
生意人一旦掌握了这些身体语言的信号，并能准确解读出其中的含义，就会对他的事业有很大的帮助
。
张老板在从事服务行业多年之后转身投资美容事业，当起了发廊的老板。
刚开业时店里仅有两个理发师，三个助理。
尽管店小，员工少，但只要有客人光临发廊时，他都能热情地与之打招呼，在为顾客服务时，他总能
找到他们关心的话题，而且他会问每一位顾客“我们的服务还令您满意吗？
”之类的话。
一天，有女顾客进入张老板的发廊，寒暄就座后，女顾客说：“老板，最近有没有什么新的发型啊？
”张老板：“呦，您来的正是时候，昨天刚从韩国那边引进了几个发型，您看了一定会喜欢。
”说着张老板就拿来样板图让女顾客看。
女顾客一阵惊喜，她眼睛始终注视着张老板手里的样板图，张老板恭敬地把图纸递给她。
女顾客说：“老板，您看我适合弄这个大卷的发型吗？
”说着用手摸摸自己的头发，“会不会我的头发太少了，烫了不太好看，而且发质也容易受损啊？
”张老板说：“怎么会呢？
头发少的话，如果烫了头发就显得多了，而且您的发质很好，再说我们这种烫染技术是不会损伤您的
发质的。
”女顾客一听。
情绪立刻激动起来，最终做了一个很新潮的发型。
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编辑推荐

《生意场上必懂的读心术》：无论你是街头小贩，还是行业巨头，知己知彼，方能百战不殆；只有洞
察客户心理，懂得心理学，你才能把生意做到客户心坎里，你的生意才会做大做强：运用心理操控术
，揣摩市场走向，把握顾客需求，在商场上稳占上风，在较量中占尽先机。
你是否还在残酷的商业竞争中，为自己的生意苦苦地寻找出路？
你是否还在为掌握客户的心理需求，而投石问路？
你是否还因为不明白商业谈判中的各种技巧，而盲目让步？
看透对手内心的秘密，为自己营造强大的“人格气场”；掌握阅人识人的能力，巧妙自如地运用“攻
心策略”；一个成功的生意人就是这么炼成的！
见微知著，靠智慧运转生意，察言观色，用头脑经营赚钱，无论你是街头小贩，还是行业巨头，知己
知彼，方能百战不殆；只有洞察客户心理，懂得心理学，你才能把生意做到客户心坎里，你的生患才
会做大做强；运用心理操探术，揣摩市场走向，把握顾客需求，在商场上稳占上风，在较量中占尽先
机。
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