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前言

在进行销售或谈判时，很多人问我：“为什么我们一句话都没说，你却好像做过调查一样，有些甚至
连我们自己都不了解的事，你也能绝不含糊地随口说来？
”我总是这样回答他们说：“是的，因为我会读心术。
”他们并不觉得讶异，因为我的确表现得像是能读透他们的心一样。
在我刚踏进公关这个领域时，有位前辈告诉我：“如果你等到别人开口时才开始做判断，那么你在这
场谈话中就已经失去了主导权。
”我当时觉得真是言过其实，但现在我要把这几句话送给各位读者。
我想大家多少都知道，每个人身上都有一些传递信息的简单密码，借由某些小动作、服装、饰品、语
气等，透露出心中最隐匿的想法。
即使在没有经过训练的情况下，每个人也还是都有自成一套的读人方法。
而那些业务高手、销售专家、公关人员大脑中的“译码器”又比一般人更有效率。
这些专家之所以能比一般人更快、狠、准地读透人心，原因就在于他们能将截取到的信息进行“交叉
比对”，让现有信息发挥出最高效能。
只要你看过描写犯罪的电影，对“人格侧写”或“冷读术”这些名词就应该不陌生。
警方或侦探们必须运用心理学、社会学、精神分析学等技巧来推测嫌犯的内心世界，乃至于教育、家
庭、朋友、亲子关系等背景。
他们靠的当然不是求神问卜或内线消息，而是对对方各种细节的观察与留意。
当我们在进行销售或谈判时，虽然不需要做到如此精细的地步，却也要运用到类似的技巧——从外在
可见的信息，了解客户真正的需要和想法。
如果你能做到这一点，将会对我们接下来的行动很有帮助。
永远要注意细节我曾经陪一个做保险的朋友去拜访客户。
这位客户看起来平实大方，标准上班族的打扮（粉红衬衫，西装裤，皮鞋大约每周擦一次，提着名牌
公文包）。
朋友向他介绍产品时，我偶尔会插入一两句话，解释朋友所讲的一些名词。
在最后签约结束时，这位客户轻声问我：“为什么你会知道我听不懂那几个名词？
难不成我表现得很明显？
”我知道他真正担心的是：如果他总是表现得这么明显，那么平常恐怕很容易被别人发现他的“无知
”——即使他“不知道”的频率并不是这么的高。
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内容概要

　　你很会说话，却接不到订单？
　　你EQ很高，客户仍不买账？
　　基实，这些你认为难搞的问题，在公关专家口袋里，都有特效药方。
　　只是公关专家不会教你，教你也留好几手。
　　本书作者将大胆出卖公关专家的秘密，告诉你从没想过，也想不到的专家级攻心秘诀。
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步，代表他想逃跑　读心术27　如何判断客户是否真心微笑　读心术28　从脚就知道客户信不信任你
　读心术29　脚步声会泄露对方的真实性格　读心术30　不移开视线是说谎的征兆　读心术31　从挑
选座位看出客户强不强势　读心术32　有些“故意动作”会造成你的误判　读心术33　人是活的，不
要以偏概全Chpter 3 客户的习惯动作会透露他的死穴  读心术34　请客户抽烟，能快速了解客户情绪  读
心术35　从随身物品看出客户需求  读心术36　眼镜是隐藏视线的帮手  读心术37　从名片设计也能看
出对方性格  读心术38　从食物看出客户的特殊爱好  读心术39　从对方喜欢的色彩分析他的心态  读心
术40　掏钱快速的人最怕被看不起  读心术41　从约时间就能了解客户诚不诚实  读心术42　喜欢摇滚
乐的人做决定最冲动  读心术43　从阅报习惯看出客户需要哪种说服法  读心术44　从最近读的书看穿
客户的心态Chpater 4 闲聊时，客户最容易泄自己的底  读心术45　爱聊八卦的人不容易被说服  读心
术46　说话速度加快时，’表示他即将崩溃  读心术47　愈爱夸大的人愈自卑  读心术48　他都和你约
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章节摘录

脸部比例脸部比例相对较大和身体相比，脸部比例相对较大的人，个性上通常八面玲珑、人脉广阔、
处事圆滑，很多政治家或企业主都属于这个类型。
为了维持交友圈和人脉，此类型的人在生活品位上的要求会比较高，显得较为奢侈、虚荣心强，也容
易受到外界诱惑。
在销售上来说，此类人的购买欲相对强烈，只要你能针对其身份、地位加以陈述，例如“这台车是很
多政商名流的选择”“这个包包是知名设计家的经典之作”“某个企业家也曾经来看过这栋大楼”通
常他们不会轻易拒绝。
脸部比例相对较小相反，脸部比例较小的人，在统计上显示他们的个性比较遵循传统、保守内向、拘
谨胆小、安于现状，不敢有所突破。
他们的口头禅多半是“真的吗？
”“可是”“我好像用不到”等疑问词（关于口头禅的部分，我在后面会加以详述）。
我过去曾有一段时间做过汽车销售业务，也遇到过几个这种类型的典型客户。
此类客户的特征是：即使他们已经试过车、比过价，但当我问他们：“车好开吗？
”“感觉如何？
“有没有什么建议？
”时，他们往往只是搔搔头，耸耸肩，回答我：“嗯，我也不知道。
”或是“也许我可以请家人来帮我看看。
我后来得出一个结论：除了目前已经确定的事，此类型的人几乎不能做任何决定。
可想而知，想要激起他们的购买欲，耐心是不可少的要件。
脸的形状从脸的形状来区分，又比从脸部比例大小来区分要显得更精细。
我先将几种主要脸形人的性格说明如下：椭圆形脸脸宽约为脸长的一半，前额与下颌的宽度大致相同
。
个性表现：好强，性急，精力充沛，善妒善怒，很懂得推销自己，但也是不折不扣的死硬派。
销售技巧：此类型的人喜欢专业形象，但不喜欢被反驳，“附和”是最有说服力的。
说到这里，就不能不提我初人管理公司时的尴尬事。
当时我正巧和此类型客户有过几次接触，但还不了解上述“读心”细节，常常直接穿着在外奔波一天
的皱衬衫、带着憔悴的脸色去找他们。
这些客户看到我的第一个反应肯定都是皱起眉，在洽谈过程中也不甚专注；我却还觉得自己表现得可
圈可点，只是奇怪为什么一笔生意都没谈成。
最后，终于有位仁兄好心告诉我：“你连自己都管理不好，我们怎么敢请你当顾问？
我当时真是糗得直想钻进地缝。
不过也是从这件事开始，我才慢慢学习并了解读心术，也发现只要有足够的观察力即使仅从外表判断
个性，也可以无往不利。
月形脸脸部丰满多肉，就像皎洁的满月，乍看之下很有福气许多贵妇都是这种脸形。
个性表现：这种人意志力比较薄弱，但适应环境的能力比一般人强。
如果这种脸形的人脸部比例又特别大，通常生活很平顺。
销售技巧：由于意志力薄弱，在购买意愿上也显得较强烈，只要足够礼貌，此类型的人往往不太容易
拒绝你。
方形脸前额明显很宽，下颌宽而有棱有角，具有非常明显的下颌轮廓和脸际线。
个性表现：规规矩矩，冷静固执，沉默寡言，对自己的要求特别严格。
不过，相对地，这种人遇事比较不会变通，自尊心又强，人际关系不是很好。
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编辑推荐

《公关专家不告诉你的读心术》在台湾热销重印30次，专家首次坡露，一眼看透人心之秘诀。
人人必懂的瞬间识人法则什么样的人可以成为你一生的朋友？
什么样的人可以成为合作伙伴？
什么样的人是你绝对不能深交的？
读心术教你在对方未开口之前，通过察言观色做出判断。
客户买不买，看脸就知道5秒内看出对方的购买意愿和双眼皮的人合作，要马上签约鼻子能告诉你客
户的理财观⋯⋯客户的肢体不会说谎从对方打招呼的表情看出你的分量客户是否喜欢你，握手就知道
伸手方式展示客户的弱点从脚就知道客户信不信任你⋯⋯客户的习惯动作会透露他的死穴从随身物品
看出客户需求从食物看出客户的特殊爱好掏钱快速的人最怕被看不起喜欢摇滚乐的人做决定最冲动从
阅报习惯看出客户需要哪种说服法⋯⋯闲聊时，客户最容易泄自己的底爱聊八卦的人不容易被说服说
话速度加快时，表示他即将崩溃习惯被赞美的人要用“加分”策略从口头禅判断客户好不好说服⋯⋯
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