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前言

　　功夫常在言外：身体语言是怎么一回事　　威廉·莎士比亚曾经说过：“沉默中有意义，手势中
有语言。
”这句话一语道破了身体语言所具有的传情达意的作用。
身体语言是怎么一回事呢？
简言之，就是通过身体姿势来进行沟通。
这种沟通方式不像嘴巴说话那样，而是一种无声的沟通，一种比声音更真实的沟通。
　　一般来说，身体语言包括目光与面部表情、身体运动与触摸、姿势与外貌、空间距离等内容。
当我们与人交流沟通时，即使不说话，也可以凭借对方的身体语言来了解对方的内心世界。
同样的道理，对方也可以通过我们的身体语言了解我们的真实想法。
　　在营销中，善于察言观色、善于读懂客户的身体语言，直接或间接地关系到营销成败。
营销人员应该明白，客户可以在语言上伪装自己，但是身体语言却经常会“出卖”他们，因此，解译
客户的身体密码，可以更准确地摸清客户的内心想法，从而制订有针对性的营销战略，实现营销目标
。
　　营销原本就是一门语言的艺术！
但是你可能不知道，语言并不仅仅从你雄辩的口中说出，身体也会说话，它无声的语言无时无刻不在
透露真相。
因而，一个成功的营销人员，需要掌握必要的心理学知识，懂得身体语言的识别和使用技巧，掌握顾
客表情和肢体动作背后的心理。
　　要知道，有时就是几个不起眼的手势、一次恰到好处的微笑、一种不经意选择的姿势，就可能决
定了你的成败——从柜台小金额的商品零售，到跨国谈判桌前上亿级别的商务谈判，无不如此。
如果你能仔细观察、善加利用，就会发现那些被我们所忽略的微小的身体语言，确实有着如此之大的
魔力。
　　带着对身体语言的探索兴趣，本书将带领读者循着营销的流程，开始一场身体语言心理学之旅。
在这里我们将遇到很多成功或失败的案例，本书结合心理学知识对此——分析，通过对面部表情、目
光、眼神、双臂、手掌、腿脚及身体姿势的解读，逐一剖析客户在不同阶段肢体语言所要表达的含义
，帮助营销人员准确洞悉客户心理，从而灵活应变，调整自己的营销策略，让客户感受到你的与众不
同，从心底里喜欢上你，在伴你走上成功道路的同时，更能赢得友谊、信赖和智慧，让营销成为一场
快乐的智力游戏。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售读心术>>

内容概要

　　本书内容简介：顾客已经变得越来越聪明！
一个成功的销售人员往往不是因为他聪明，而是因为他能第一时间读懂客户内心和了解客户需求！
而最为直接和快捷的方式就是破解销售中的身体密码。

　　身体语言常常会在不经意间透露客户的心思，它们能毫不掩饰地告诉你客户的所思所想。

　　因此，销售高手应该懂得如何快速破解客户的身体密码。
并在极短时间内赢取客户的心，让你在这场销售博弈战中处处占有先机。
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章节摘录

　　那么人都跑到哪里去了呢？
为什么有的品牌店的生意好，难道只是因为位置好、品牌大、搞活动吗？
陈光先生告诉店长和店员：“为什么有些顾客往店里看一眼，就很自然地走开了呢？
因为顾客发现你们在那里无所事事，所以就到别的店里去了。
顾客少了，店员发呆、聊天、无所事事的时间更多了⋯⋯这样顾客越来越少，门店的生意也越来越差
，陷入了恶性循环。
直到有一天，商场找到专柜，告知有品牌将该位置全年承包了下来⋯⋯”　　那么，哪些动作能吸引
顾客的目光呢？
　　陈光先生表示，正确的动作是：当店里没有顾客时，店员应表现出忙碌的样子！
比如擦桌子、整理商品、制作台账等，不要认为这些动作是多余的，其实这些动作最能吸引顾客上门
。
因为，在顾客看来，店员忙碌证明本店生意好，为什么生意好呢？
因为产品好或者价钱实惠，如此，顾客就会下意识地走进去看看有没有适合自己的产品，这样就有了
推销产品的机会了。
　　为了让大家理解得更透彻，陈光先生举例说：“就像我们去餐馆吃饭，大家更愿意去顾客多的店
里用餐，而不愿意去门庭冷落的餐厅用餐。
这样的例子很多，我曾经和朋友一起去一条美食街上吃饭，大大小小的餐厅数不胜数，朋友有意寻找
店里顾客多的餐厅，起初我也纳闷，认为顾客多，用餐的时候要花更多的时间等店员上菜，但朋友告
诉我，顾客多的餐厅通常饭菜做得好，相信大家的眼光没错。
”　　经过一番讲解，陈光先生向大家总结道：顾客喜欢走进那些忙碌的店面，忙碌是顾客进店的“
诱饵”。
　　⋯⋯
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