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前言

　　“我喜欢吃草莓，鱼喜欢吃蚯蚓，所以，垂钓的时候，我不以草莓而以蚯蚓为鱼饵。
”这给我们销售人员的启示是，要想让客户购买你的产品关键是要打动客户的心，而打动客户不仅要
讲究方法和技巧，更要研究客户的心理，练就一双“火眼金睛”，一眼就能看清客户的心理需求，这
个需求点就是决定客户是否购买你的产品的“命门”。
也就是说不管你自己多么喜欢吃草莓，也不要试图以草莓来引诱鱼，而应知道鱼最爱吃的是蚯蚓，只
有以蚯蚓为诱饵，它才会上钩。
　　有这样一个小故事很好地说明了顺应对方的心理而打动对方所具有的特殊作用。
一位母亲有一个不爱吃饭的儿子，不管她做多么好吃的饭菜，也不管她怎样劝说儿子饭菜多么的有营
养，多吃饭菜有多么多的好处，软的不行，就吓唬儿子不吃饭的严重后果，但一点作用都不起。
母亲曾经为此倍感苦恼，不知应如何教育是好。
后来，通过向心理教育专家咨询之后，改变了教育的方法。
她知道儿子特别喜欢篮球，他看见运动场上那些打篮球的大哥哥羡慕的不得了。
于是，有一天，母亲这样对儿子说：“你是不是常常羡慕篮球场上的那些大哥哥呀？
你平时多吃饭菜，就能像他们一样长成大高个儿，将来打球一定会比他们打得更漂亮。
”　　儿子听了手舞足蹈起来，对吃饭越来越感兴趣了，母亲的心情也轻松了许多。
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内容概要

本书共分为七章，从察言观色，快速透视客户的购买心理；有的放矢，准确切入对方的要害；正面引
导，有效地控制客户的情绪变化以及如何把握各类客户的心理弱点，瞬间突破成交心理壁垒等方面进
行了详细的阐述，并结合实际生活案例，介绍了让客户由拒绝到顺从的心理制胜法则。
通过阅读本书，你可以看到客户购买心理的微妙变化以及如何掌控他们的心理，让他们顺理成章地掏
钱买产品。
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章节摘录

　　第一章　察言观色，快速透视客户心理　　2.读懂客户的眼神　　在脸部，眼睛是最富有感情的
，它就像是心灵的一扇“窗户”。
人内心深处的秘密，情感的起伏变化，总是自觉或不自觉地透过这扇“窗户”流露出来。
事实上，在我们的肢体语言里，眼睛所传递的信号是最有价值也是最为准确的。
美国作家爱默生也说过：“当眼睛说的这样，舌头说的那样时，有经验的人更相信前者。
”因为眼睛是人类五感中最敏感的，它概括大约70％的感觉领域。
舌头能骗人，眼睛骗人可不是那么容易就能做到的，没有经过特工式的专业训练，普通人的眼睛简直
就是他的内心！
所以，作为销售员一定要善于了解客户目光语所表达的基本内容。
　　目光语主要由视线接触时间长短、视线触及的方向以及瞳孔的变化三个方面组成。
据心理学家实验表明，与人交谈的视线接触对方面部的时间占整个谈话时间的30％～60％；如果超过
这一平均值者，则表示对谈话者本人比谈话的内容更感兴趣；低于这一平均值，则表示对谈话内容和
谈话者本人不怎么感兴趣；如果连续注视对方的时间超过了2秒，可理解为对私人占有空间的侵略；
长时间不看对方，可能会被认为是不愿让对方看见自己眼神的躲避行为，这就意味着企图掩饰什么或
心中隐藏着什么事；目光在产品上逗留的时间增长，眼睛发光，神采奕奕，意味着客户很喜欢这件商
品。
　　你和客户交谈时，为什么有时会感觉舒服愉快，有时却感觉局促不安，甚至有时还会有赶快远离
客户的想法？
这是因为视线的方向不同，会传达给人不同的感觉。
比如，正视表示庄重；斜视表示轻蔑；仰视表示思索；俯视表示爱护、宽容；斜视可能表示怀疑、疑
问；凝视某处表示正在盘算得失；逼视表示命令；瞪视表示敌意；不住的上下打量代表挑衅；行注止
礼表示尊敬；白眼表示反感；双目大睁表示吃惊；眯成一线表示高兴。
　　另外，配合着眼神的运用，眉毛所表达的语言也是很丰富的。
我国古代就有“眉目传情”的说法，恋爱中的女孩子经常将之作为求爱的信号。
当客户斜视时眉毛微微上扬或者面带笑容，很可能就表示对你的话很感兴趣，如果斜视时眉毛压低、
眉头紧皱或者嘴角下拉，那就很可能代表的是猜疑或者敌意。
如果客户眉开眼笑表示喜悦、高兴；皱眉表示为难；眉头紧缩表示苦恼；眉毛竖起表示愤怒；紧缩的
双眉分开、上扬，神色活跃，说明被压抑的心情变得豁然开朗，则表示顾客试图购买产品了。
　　瞳孔的变化也是客户心理变化的直接反应。
美国心理学家赫斯通过长期研究发现：瞳孔的收缩与放大，既与光线刺激的强弱有关，也与心理活动
的机制有关。
当人们看到有趣的或喜爱的东西时，瞳孔就扩大，否则就变小。
据说，古代波斯的珠宝商人在出售首饰时，总是根据顾客瞳孔的大小来要价的。
如果一只钻戒的熠熠光泽能使顾客的瞳孔扩张，商人就将价钱要得多一些。
　　再看看视线的长短与软硬：长而硬的视线表示关注或不满，即直视；直而硬的视线表示执著或憎
恨，即盯视；长而软的视线表示等待或探询，即虚视；短而软的视线表示爱怜与担心，即探视；视线
全收表示悲伤、思念，即闭目。
　　另外，眨眼的频率透露着对方的态度。
一般来说，眨眼的频率较慢，大多含有蔑视的意思。
如果你和客户交谈时，发现客户眨眼的频率变得很拖沓，那就意味着你的话没有打动他，这个时候你
必须采取新的策略激发客户的兴趣。
　　总之，作为销售员应随时关注客户眼睛中流露出来的成交信号和购买意图，把握进攻的有效时机
，调整销售进程，瞬间打动客户。
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编辑推荐

　　简明理论+生动案例+实用技能＝轻松认识客户 洞悉客户 应对客户　　打动客户的心　　不仅要
讲究方法和技巧　　更要了解客户的心理需求　　如果你销售的是产品，你会有永远的竞争对手；如
果你销售的是情感，你会有永远跟随你的忠诚客户。
　　美国著名的女企业家玫琳·凯曾经说，对每个推销人员来说，始终对客户保持热情是无往不利的
。
当你用心灵、灵魂信赖你所推销的东西时，其他人必定也能感受得到你的亲切、自然。
从而缩短你与对方的感情距离，同你一起创造出良好的交流思想、情感的环境。
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