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内容概要

　　察言观色，就是不动声色地观察，察外而知内，从“心理语言”和“行为语言”未了解一个人，
从而帮助你在时间较短、信息较少的情况卜作出合理的决策。
掌握察言观色的技巧，你就可以从一个人现在的表现知道他过去的经历，并预知他术米的表现。
成功的生意人通常都有这种敏锐的观察力，能在很短的时间内从客户的表情判断其需要，以及他为了
满足需要所愿意支付的代价的最上限。
成功的生意人大多善于把握时机，在整个牛意交往过程中，针对不同阶段和情况下对方的反应，及时
洞悉对方的内心的真实意图。
如果你能够窥一孔而知全貌，以小见大，你就已经掌握了成功生意人必备的一项核心技能。
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书籍目录

第一章 察言观色，知人知面又知心的艺术看透人心不是“梦”优美的人生“景气曲线”关于人类的肢
体语言人类在生意场上的个性格类型优秀的人都有卓越的洞察力第一印象非常重要从人的理念来判断
人看一下人的欲望人容易在动作上泄密不妨这样来观察对方第二章 先发制人，一见面我就把你看透了
先从走路姿态判断对方的想法透过衣装看人心从打招呼的表现可透视其心理从声音透视对方从口头禅
看对方的个性对方怎样和你握手仔细观察对方的名片从“个人空间”看对方心理每个人都有自己的站
立方式注视对方的眼睛可以衡量好感度发觉五官透露的其他信息第三章 一叶知秋，需从细微处入手从
主持会议的风格观察一个判断者的表情能告诉你会议进行是否顺利通过工作方式识人用座位画一张“
人心地图”注意观察对手的办公桌什么样的人使用什么样的幽默方式透过眼神辨人心“头部动作”显
示的心理信息手掌和手臂动作透露的秘密看透交谈中对方手在脸上做出的小动作的意义如何从吃相中
判断对方的性格选酒时展现出的男人性情握杯的形式也能表现出不同的性格和心理留意对方吸烟时的
手势通过开车认识对方从拿电话的姿势看性格特征通过手机的放置习惯观察对方留心细节，小中见大
第四章 讲求策略，提高阅读对方的层次相互对比好识人特性气质在言谈中的体现注意对方生理上的变
化言语变化体现出心理变化由指挥部下的态度判断其自信心习惯动作透露的秘密透彻分析每一个心理
细节说点反话看看对方的反应事先准备一些对对方表示关心的“礼物”听出“弦外之音”在心理战中
看出对方的真实意图不妨从反面观察对方练硬察言观色的基本功第五章 巧破谎言，从外在特征看出真
实意图从辩论中识别巧舌如簧的人识破人的谎言他是否有意讨你欢心对方说的是真话吗从对方的言行
中找到怀疑的信号谈判中如何看出对方对你的渴求测知对方对自己的信赖度说谎者的小动作从面部表
情看穿谎言从言辞看穿谎言谎言常常自相矛盾解除说谎者的心理伪装瞬间识破男人的种方法从谎言试
探诚心第六章 融会贯通。
借助识人提升驭人的技巧他是不是一个合适的管理者清除信息中的“水分”和“杂质”自然接近对方
的技巧怎样递名片才能给对方留下更深刻印象巧用眼神让对方消除紧张用对方的名字增强语言的效果
可以使对方产生好感的双脚放置法控制对方目光的方法展现出你的自信的姿态可使对方加深印象的个
辞别方式“体态语言”的修饰与伪装训练自己的洞察力第七章 实战检验，生意交际现场要“快”和“
准”商业拜访的礼仪先了解顾客，后使用技巧人何以成为“购买者”分析客户的心理从外观看职业和
对方见面的心理战术从交谈场合的选择上分析对方不同时机下的对方心理准确估计对方的购买能力抓
住对方的上流阶层意识看穿女顾客的心理表露不情愿心理金牌销售员的推销经验面对“大人物”不要
紧张第八章 张弛有度，不要陷入察言观色的误区只从一个方面观人容易以偏概全识人要用多种方法留
意别人的反常之举莫被“二手资料”蒙蔽注意地区差异对人的影响不要被第一印象迷惑难就难在辨别
虚伪和诚实对小人不能讲道义识人的四条禁忌领导要亲自和身边的人谈一谈
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编辑推荐

　　《察言观色》是为了满足生意人的需要，为生意人提供一双慧眼，一种方法。
将现代心理学、行为学、人才学、管理学等知识运用到商业管理和商战之中，特别是经营销售之中。
通过对人的容貌特征与形体语言的观察，来调整商战策略，以达到“知己知彼，百战不殆”的境界。
　　《察言观色》共分为三个部分：前面讲述识人的诸多切入点，告诉你如何从印象、容貌、衣着、
言谈、动作、习惯、喜好、为人等方面来了解人的性格特征和特定环境下的心理。
在掌握了一般性的察言观色技巧之后，则进入具体的实战阶段，研究如何使用技巧提高对人的阅读层
次，可谓从现象推测本质，从细节了解大局，以一叶知秋，窥一斑而知全貌，由表及里，层层剥落，
直逼真相。
最终实现借助察言观色的技巧，反其道而行之，故意用某些肢体语言影响对方的感觉、判断，实现察
其心而制其人的境界。
　　　言辞能透露一个人的品格，表情、眼神能让我们窥测他人内心，衣着、坐姿、手势也会在毫无
知觉之中出卖它们的主人。
　　“中国生意人财富基本功系列”着重探讨商务谈判或公关交际场合中的基本规律和实用技巧，选
取常见和关键的谈判场景，逐层剖析其中制胜的关键或导致失败的的因，助您在生意场上如鱼得水、
左右逢源。
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