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前言

生意人需要交际、销售、谈判⋯⋯与人打交道的地方最多，所以，对于生意人来说，不懂得心理学，
抓不住对方的心理，不仅生意做不成，利益受损，而且连自己的生活都打理不好。
有人说，好的生意人同时也得是一个优秀的心理学家。
他们总能从细微处探知他人真实的心理，从而有的放矢，采取针对性的措施，达成自己的目的。
他们无声无息地建立了对自己有利的人脉圈，做起生意来可以不受阻碍；他们能敏锐地捕捉到他人心
理的变化，既能表达自己的诚意，又能保护自己的利益；他们可以让下属心服口服，确保企业团结向
上；他们还能让对手高高兴兴地签下双赢的协议，更能克服自身心理上的弱点，让对手无机可乘。
可以说，对于一个生意人，适当地运用一些心理学的技巧来揣摩对方的心理，并采取适当的方式来满
足对方的心理需求，不仅能够让你少犯一些低级错误，也能够让你在生意场上呼风唤雨，游刃有余，
把生意做得圆满顺当。
正是因为心理学对生意人极其重要，所以本书结合生意场上的种种行为，从人脉与交际、客户关系、
员工管理、生意人必备的素质等方面一一讲解了其中蕴含的心理学知识，每一个章节就像一把精确的
手术刀，解剖了生意场上的种种现象与本质，值得生意人士好好研读。
同时，在这本书中，你将学到一些做生意的策略和技巧。
它们是经过实践证明的有效生意经，各行各业的精明生意人都在使用这些策略和技巧。
事实证明，使用这些方法越多，你从中获益就越多，效果就会越好。
因此，要想成为出类拔萃的生意人，你就要懂做生意的心理学。
生活中，只有心理健康的人才能成为真正幸福的人，商场上，只有懂得心理学的人才能成为真正成功
的生意人。
所以，请从现在开始，阅读本书。
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内容概要

本书从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。
详尽地阐述了生意人需要掌握的心理学常识，并结合极具代表性的事例，深入浅出，娓娓道来，说尽
生意经，可谓一眼看进入心的商战秘籍，一举俘获人心的必备全书。
　　好的生意人同时也是一位优秀的心理学家。
他们总能从细微处探知他人真实的心理，从而有的放矢，采取针对性的措施，达成自己的目的他们无
声无息地建立起对自己有利的人脉圈，做起生意来可以不受阻碍；他们能敏锐地捕捉到他人心理的变
化，既能表达自己的诚意，又能保护自己的利益。
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书籍目录

第一篇 人脉即财脉——生意人要懂得的人脉心理学  第一章 人脉关系中常见的心理学效应与定律    首
因效应——给人留下良好的第一印象    多看效应——使你容易成为得宠的人    刺猬效应——保持恰当
的社交距离    态度效应——你给别人面子，别人就会给你面子    晕轮效应——给自己的头上带上光环   
贝勃定律——给人好处要有“度    阿伦森效应——好菜最后上，好饭不怕晚    定势效应——与人交往
，不要有成见  第二章 有人脉成功就像坐电梯，没人脉成功就像爬楼梯    天时不如地利，地利不如人
和    自己走百步，不如贵人扶一步    单打独斗，早晚要栽跟头    与最优秀的人在一起，优秀将成为一
种习惯    再穷，也要站到富人圈里    你和比尔&#8226;盖茨之间只隔着五个人    学会推销自己    用优秀
的品德为自己积攒人脉  第三章 人脉滚雪球：越早搭建人脉网，就越早成功    不做平时不联系一联系
就有事的人    不要错过任何聚会场合    朋友不同，交往方式也应不同    要认真建立朋友档案    与暂时不
得势的人交往等于买原始股    学会做“场面人儿”    善于与不同性格的人交往  第四章 不怕被人利用，
就怕你没用    只有有价值的人，才能被利用    被人利用，要面带笑容    主动提升自己被利用的价值    可
以被利用，但不能被欺骗    善借他人之力    “互利互惠”是人际交往的最高境界    人情要做足    小输为
赢    心理测试：你是人际高手吗?第二篇 一眼看透人心——生意人要懂得的客户心理学  第一章 生意博
弈中常见的心理学效应与定律    从众效应——让客户自发产生购买欲望    凡勃伦效应——怎样把商品
卖个高价    登门槛效应——先得寸，再进尺    名人效应——广告偏爱名人，名人引领潮流    投射效应
——学会与客户换位思考    狄德罗效应——抓住客户“配套”心理    诱饵效应——主动提供一个没有
竞争力的第三者    共生效应_越竞争越红火  第二章 因人而异：针对不同性格客户的攻心法    虚荣型—
—奉承是屡试不爽的武器    完美型——“以愚困智”应对“鸡蛋里挑骨头”    犹豫型——抓住客户心
理帮他做出决定    暴躁型——要有耐心、真诚、不卑不亢    小心型——要表现出比客户更小心谨慎    
沉默型——认真回答他的问题    节约型——让他感到物超所值    理智型——让他从心里信服  第三章 谈
判中的心理学计谋    巧设期限，迫使对方就范    先苦后甜，巧妙征服对手    留有余地，获取更大利益    
趁热打铁，迅速签订合同    巧妙让步，实现理想目标    拖延消耗，对手无可奈何    黑脸白脸，谈判桌
上有技巧    抓住弱点，攻破心理防线    销售公关者心理专项测试：你是哪种动物  第四章 把握成交的心
理    客户说“不”并不等于拒绝    客户手中的钱决定他的思考方式    针对需要推销，针对欲求成交    同
时以消费者和销售员的立场思考    客户的异议实际上是成交的希望    推销不是给客户上课，要懂得倾
听    以自己的方式与客户建立关系    让客户成为赢家第三篇 知人者智——生意人要懂得的管理心理学  
第一章 管理中最有效的心理学效应与定律    鲶鱼效应——让员工在竞争中成长    霍桑效应——关注员
工的情绪    蝴蝶效应——细节决定成败    南风效应——关怀胜于严责    木桶效应——取长更要补短    帕
累托效应——集中精力做重要的事    责任分散效应——一定要明确责任  第二章 物质加精神是最佳的
激励方法    过分依赖金钱，会适得其反    给下属蜜汁，而不是胆汁    让下属看到自己的成果    让工作成
为一种乐趣    管理者要学会授权    管理者要善于设立目标    倾听——无声的激励  第三章 轻松管理下属
的心理技巧    因人施教，批评要讲究方法       ⋯⋯第四篇 在商言商——生意人必备的心理素质  第一章 
人性中常见的心理学效应与定律  第二章 生意人必须具备的心态  第三章 培养自己愿意折腾、敢于折腾
的能力  第四章 低调做人，高调做事
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章节摘录

首因效应——给人留下良好的第一印象心理学家研究发现，与一个人初次会面，45秒钟内就能产生第
一印象。
这一最初产生的印象会对他人的社会知觉产生较强的影响，并且在对方的头脑中形成并占据着主导地
位。
我们常说的“给人留下一个好印象”，一般就是指的第一印象。
这就是心理学上的首因效应。
对于这种因信息输入的顺序而产生的效应的现象，专家有种种不同的观点。
一种观点认为，最先接受的信息所形成的最初印象，构成脑中的核心知识或记忆图式。
后输入的其他信息只是被整合到这个记1.乙图式中去，即这是一种同化模式，后续的信息被同化进了
由最先输入的信息所形成的记忆结构中，因此，后续的信息也就具有了先前信息的属性痕迹。
另一种观点是以注意机制原理为基础的，该观点认为，最先接受的信息没有受到任何干扰地得到了更
多的注意，信息加][精细；而后续的信息则易受忽视，信息加工粗略。
一位心理学家曾做过这样一个实验：他让两个学生都做对30道题中的一半，但是让学生A做对的题目
尽量出现在前15题，而让学生B做对的题目尽量出现在后15道题，然后让一些被试者对两个学生进行评
价：两相比较，谁更聪明一些？
结果发现，多数被试者认为学生A更聪明。
这就是首因效应在作祟。
在现代快节奏的生活中，很少有人愿意花更多的时间去全面观察、深入了解-个人，多数的时候都是根
据第一印象作出结论。
所以说，我们若想在人际交往中获得他人的好感和认可，就应当给人留下良好的首因效应。
为此，我们初次与他人见面时，要注重自己的衣着打扮，穿着要整洁，打扮应适度，言谈举止要得体
，尽可能给他人留下一个美好的印象。
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媒体关注与评论

这世界除了心理上的失败，实际上并不存在什么失败，只要不是一败涂地，你一定会取得胜利的。
　　——亨·奥斯汀（美 心理学家）人们常说商场如战场，这句话一点都不假。
在战场上，稍不留意就会粉身碎骨，学会一些心理学知识，并把它用在经商卜，你终会无往不胜。
　　——杨德伟（职业经理人）知己知彼，方能百战不殆。
只有洞悉自身实力，洞察客户心理，你的生意才会做大做强。
　　——苏志（著名学者）我凡事必有充分的预备然后才去做。
一向以来，做生意处理事情都是如此。
例如天文台说天气很好，但我经常问我自己，如5分钟后公布有台风，我会怎样，在香港做生意，亦
要保持这种心理预备。
　　——李嘉诚（华人首寓）
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编辑推荐

《做生意要懂心理学》：制胜之道在于心理操控，心理策略成就精彩人生。
兵书曰：行军作战，攻城为下，攻心为上。
商场如战场，心理战在生意场上几乎无处不在。
小生意只需小聪明，大生意需要大智慧。
商场上，只有懂得心理学的人才能成为真正成功的生意人。
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